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    1. INTRODUÇÃO




    1.1. CONTEXTUALIZAÇÃO




    Atualmente, no mundo das organizações, os desafios estão aumentando e se agravando sob diversos ângulos, isto é, competição intensa, alterações de leis e regulamentos, fragmentação de negócios e atividades, pressão por redução de custos, capacitação e atualização de conhecimento e relacionamento interpessoal. Em função da velocidade das mudanças, as empresas estão cada vez mais contratando consultores autônomos ou empresas de consultorias para suporte e apoio aos gestores, a fim de encontrar soluções para seus problemas específicos e assim atingir os resultados esperados.




    Alguns motivos que levam as empresas a contratar consultores são: a) evolução empresarial, ou seja, se a empresa considera estar parada no tempo, estagnada ou se tem mudança inovadora à vista; b) estilo da estrutura empresarial, de conservadora até inovadora; c) postura mercadológica, na antecipação de expectativas dos clientes; d) processos administrativos e gerenciais, desde ações padronizadas até as ações de horizontalização gerenciadas por processo de negócio, com equipes multifuncionais e poucos níveis hierárquicos e e) estilo de administração e organização, nas estruturas totalmente centralizadas até as que funcionam com colaboração total. Quaisquer que sejam esses motivos, o serviço de consultoria desencadeia um intenso relacionamento interpessoal entre consultor e cliente, que envolve crenças, emoções e sentimentos dos interlocutores. Neste relacionamento, alguns pontos passam a ser imprescindíveis entre os envolvidos: a busca por um clima favorável, inspiração de confiança, o trabalho em equipe, a cooperação e lealdade, fatores importantes no tratamento entre pessoas. Em síntese, os interlocutores precisam entender-se.




    Esta dissertação trata do entendimento no relacionamento interpessoal entre consultor e gestor de uma pequena empresa. Não é tema comumente tratado na literatura acadêmico-científica, e não foi fácil chegar a uma fundamentação conceitual consistente e bem aceita, quando, de início, foi proposto o objeto da dissertação. Cabe relatar aqui o percurso realizado por este pesquisador durante meses porque isso pode ajudar o leitor a afastar de seu contexto de compreensão outras abordagens que não foram eleitas na caracterização do fenômeno.




    Foram percorridos alguns caminhos, precedidos por reuniões com profissionais (inclusive consultores) do campo da Psicologia, e por eles foram indicados temas de estudo do comportamento organizacional. Os diversos estudos e bibliografias existentes nessa área, porém, mostram incansavelmente o relacionamento interpessoal entre funcionários e gestores de organizações, sobretudo, grandes empresas. Foi descartada essa possibilidade porque o foco da pesquisa é a busca do entendimento entre consultor e cliente, isto é, duas pessoas sem vínculos empregatícios em relacionamento contratual temporário, de um lado, alguém representando uma pessoa jurídica e, de outro, um profissional autônomo ou representante de outra empresa (de consultoria). Esse é um relacionamento diferente daquele estudado na psicologia organizacional, o de pessoas associada pela condição de membros de uma organização, ou o de funcionário com seus supervisores e gerentes (níveis hierárquicos acima), ou seja, relações entre pessoas sob contextos, normas e objetivos diferentes.




    Outra área indicada foi Análise Transacional, que Eric Berne (1985), psiquiatra e fundador dessa linha teórica definiu como “uma teoria da personalidade e ação social, e um método clínico de psicoterapia baseado na análise de todas as possíveis transações entre duas ou mais pessoas, baseada no específico estado de ego definido”. Portanto, novamente fugia-se ao foco, pois o relacionamento entre consultor e cliente é de prestação de serviços em busca de resultados específicos, não interessando uma situação de convivência permanente – em alguns casos as pessoas nem se conhecem previamente.




    Por outro lado, não de desejava estudar as relações cliente-consultor de forma geral. Uma situação específica desse relacionamento seria a melhor forma de o estudo não se dispersar nem misturar contextos em que tal relacionamento pode variar. Além disso, desejava-se inserir aí a variável tempo como condicionante fundamental. Assim, o objeto da dissertação não seria apenas o relacionamento consultor-cliente, mas este na evolução das relações contratuais que punham esses personagens em relação temporária específica.




    Por isso também não servia ao caso a abundante literatura sobre relações contratuais, geralmente cingida à perspectiva jurídica.




    1.2. OPÇÃO ESTRATÉGICA E OBJETIVOS




    Precisando-se de uma abordagem ampla, que aceitasse ser trabalhada no contexto específico acima descrito, na relação consultor – cliente, encontrou-se na filosofia de Jürgen Habermas – especialmente em sua Teoria da Ação Comunicativa – um foco possível para fundamentar conceitualmente a investigação, e isso ajudou a caracterizar o interesse da mesma na busca do sucesso do entendimento entre consultor e cliente. Essa opção de foco teórico na busca do entendimento, em Habermas, posicionou fortemente a questão da linguagem no quadro teórico da dissertação.




    Outra vertente de razões juntou-se às definições estratégicas dessa dissertação: a experiência do próprio autor como consultor. Tendo atuado por seis anos em serviços de consultoria, o autor percebeu que existem dificuldades e resistências típicas no relacionamento com o cliente, que se traduzem em consequências negativas ao processo da prestação de serviços, principalmente, tratando-se de cliente dono ou gestor de micro ou pequenas empresas. A origem e os contextos de experiência entre ambos são bem distintos. O consultor tem alguma formação escolar superior e traz consigo experiências variadas em micro, pequena ou grande organização, diferentemente do micro e pequeno empresário, que geralmente começou seu negócio sem capital, sem planejamento e muitas vezes sem conhecimento sobre administração. Essa diversidade aumenta as dificuldades e resistências no relacionamento entre consultor e cliente, influenciando diretamente o entendimento entre ambos. Diversas vezes, ao final do trabalho realizado pelo consultor, as frustrações são grandes nas duas vias. Portanto:




    Este estudo de caso tem como objetivo investigar como evoluiu o entendimento na relação contratual entre um consultor (o próprio autor desta pesquisa) e os gestores de uma pequena empresa familiar – distribuidora de produtos de limpeza – ao longo do contrato de prestação de serviços de consultoria entre janeiro e junho de 2006.




    A própria circunstância de que o pesquisador era consultor em atividade na pequena empresa (campo empírico), definiu também uma estratégia de observação participante. Isso proporcionou riqueza de fatos e detalhes da relação contratual entre consultor e cliente, que o estudo procura destacar, especialmente no capítulo 6.




    Por julgar-se adequada ao caso desta dissertação, a compreensão, interpretação e análise dos fatos ocorridos durante a prestação de serviços pelo consultor (o próprio pesquisador), foi adotada a metodologia reflexiva, conforme ALVESSON e SKÖLDBERG (2001), que implica interpretação e reflexão sistematizadas em níveis.




    Assim, a pergunta de pesquisa é a seguinte:




    Como ocorreu e evoluiu a relação contratual, como busca de entendimento, no sentido da teoria habermasiana, entre consultor e cliente nesta pequena empresa?




    1.3. JUSTIFICATIVA




    Existem boas razões para a utilidade deste estudo, tanto para acadêmicos como para profissionais que prestam serviços na área de consultoria, sobretudo, em pequenas empresas. O mundo real da consultoria geralmente fica fora dos objetos de pesquisa científica na área organizacional. A dissertação trata de um relacionamento vivenciado entre consultor e seu cliente, no qual fatos foram trazidos à tona e analisados com o objetivo de mostrar como eles buscavam o entendimento, com sucesso ou não. Ao ler este estudo, consultores não apenas poderão sentir-se envolvidos na história narrada, mas em um processo de aprendizagem onde o enfoque teórico (Habermas) dá profundidade ao significado dos fatos de relacionamento.




    A estratégia de pesquisa também é outro motivo, pois se trata de uma metodologia qualitativa, diferenciada e inovadora. A Metodologia Reflexiva permite ao pesquisador interpretações sistemáticas em níveis de reflexão sucessivos, e a observação participante viabilizou tanto ao pesquisador como aos pesquisados a vivência, acesso aos fatos e clareza em sua descrição.




    Outro possível beneficiário é o próprio grupo de pesquisas a que se vincula atualmente o pesquisador, o ECCO (Grupo de Estudos sobre Conhecimento e Consultoria Organizacional) do Programa de Pós-Graduação em Administração da Universidade Federal de Pernambuco (PROPAD/UFPE), uma vez que, por estar bem inserido no campo empírico preferencial do Grupo, do estudo tem boas chances de ser útil a outros pesquisadores, especialmente se tiverem experiência de consultoria organizacional.




    1.4. ESTRUTURA E LIMITAÇÕES




    A dissertação está estruturada em função de uma contextualização progressiva do leitor nos primeiros cinco capítulos, por meio de informações, esclarecimentos e apresentação de conceitos fundamentais, para adequada compreensão do capítulo central, o sexto, e as conclusões. Assim, após esta Introdução, contextualiza-se no capítulo 2 (Cliente, serviço e contrato) o campo empírico e o serviço de consultoria objeto do contrato em torno do qual se procuram as relações consultor-cliente. Em seguida (capítulo 3), coletam-se alguns conceitos da Teoria da Ação Comunicativa, de Jürgen Habermas, mais próximos do objeto de análise. A seguir, Conceitos metodológicos especiais (capítulo 4) que fundamentaram ou inspiraram a estratégia e procedimentos metodológicos adotados, os quais são descritos na sequência (capítulo 5, Procedimentos metodológicos). Enfim, chega-se ao capítulo mais importante, onde se faz a Análise dos dados gerados, com a sistematização em níveis, conforme a metodologia reflexiva de Alvesson e Sköldberg (2001), seguido das Conclusões do pesquisador.




    Identifica-se entre as limitações desse estudo, a opção preferencial pelo enfoque da filosofia, na Teoria da Ação Comunicativa, o que afastou o estudo da revisão de campos mais comumente visitados pela administração e pelos estudos organizacionais, sobretudo a Psicologia, a Sociologia e a Antropologia. Mesmo assim, o estudo de Habermas foi restrito ao ponto de interesse, não se chegando aos fundamentos epistemológicos e linguísticos do pensamento de Habermas. Tentativas nesse sentido ficariam provavelmente superficiais e serem acusadas de certa dispersão do foco. Essa opção teórica preferencial trouxe claras limitações às referências bibliográficas, se comparada esta a outras dissertações. Isso também é consequência do caráter exploratório da dissertação e certo delineamento fora dos padrões usuais. Soma-se a essas características a própria metodologia utilizada (Metodologia Reflexiva), recente e ainda pouco usada em administração. Nesse ponto, o autor inspirou-se proximamente em tese de doutorado defendida na PUC-Rio pela Professora Beatriz Villardi (2004).




    Enfim, tratando-se de observação participante o viés que identifica bem o pesquisador é o mesmo que o limita. Ele não se furta ao olhar crítico do leitor e apenas tenta, sem preocupação de defender uma interpretação “certa” contra uma “errada”, descrever sua experiência, refletir sobre ela, e apresentar as conclusões a que chegou.




    Deste modo o critério de responsabilidade desta pesquisa é o correspondente a estudos interpretativista, isto é, socioconstrutivista.


  




  

    2. CLIENTE, SERVIÇO E CONTRATO




    2.1. O CLIENTE




    O campo empírico pesquisado para esta dissertação foi a Distribuidora XY1, uma pequena empresa familiar, distribuidora de produtos e equipamentos para limpeza localizada em Jaboatão dos Guararapes - PE. A empresa tem como atividade, a distribuição de produtos, equipamentos e acessórios de limpeza com foco em condomínios residenciais, mas também atua em outros segmentos, como indústrias, escolas, bancos, hospitais, restaurantes, escritórios e lojas, devido ao crescimento deste setor.




    Segundo os gestores, a Distribuidora XY possui objetivos, como: oferecer ao mercado tecnologia em limpeza, sempre buscando a melhor qualidade de produtos, excelência e personalização no atendimento aos clientes. Raul2, um dos gestores, capacita-se em São Paulo nas próprias indústrias fornecedoras ou parceiras e ministra treinamentos para os próprios vendedores a fim de elevar a qualidade no atendimento aos seus clientes. A atenção aos fatores humanos também parece estar presente à empresa, que procura proporcionar a seus funcionários crescimento profissional e melhor qualidade de vida.




    Na visão deste empreendedor, a tendência é acontecer futuramente nesta região o que vem ocorrendo no sul do país, onde existem empresas especializadas para este ramo. Em Recife e região metropolitana, encontra-se empresas oferecendo diversos serviços, sem foco direcionado à qualidade tanto em produto quanto em atendimento ao seu cliente.




    No período em que ocorreu o serviço de consultoria ficou evidente que a empresa possui um olhar para o futuro, ou seja, a família tem o propósito de crescer gradualmente. Ao buscar a diferenciação no trato com o cliente e conquistar a fidelidade do mesmo, através da agilidade das operações. Assim como, proporcionar maior participação de mercado na região metropolitana de Recife, preferencialmente na capital e em Jaboatão dos Guararapes.




    Evidenciou-se também uma preocupação com a responsabilidade social que é vista como prioridade e compromisso na ótica dos gestores. Em parceria com alguns clientes, a Distribuidora XY patrocina periodicamente encontros de jovens e outros eventos menores, a fim de contribuir com a cultura e educação da comunidade local, no Bairro de Piedade em Jaboatão dos Guararapes.




    A realidade para as pequenas empresas é dura. Segundo pesquisa, apresentada no site do SEBRAE (Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas) em cada dez empresas que nascem, três morrem no primeiro ano, quatro estão fora do mercado no segundo ano e apenas três sobrevivem ao quinto ano após seu registro. A Distribuidora XY está no seu quinto ano de vida e com excelentes sinais de crescimento. Contudo passou por períodos difíceis como toda micro e pequena empresa. Em um primeiro momento, a empresa foi registrada com o nome de Distribuidora AB que aos poucos está sendo desativada em função das limitações com que foi criada, pois, era registrada como empresa individual, o que restringe sua expansão. Há um ano foi realizado um novo registro prevendo seu crescimento, identificando-se ela como Distribuidora XY Ltda, a fim de expandir suas atividades e suas áreas de atuação. A empresa atua na região metropolitana de Recife, em cidades como: Cabo de Santo Agostinho, Jaboatão dos Guararapes, Recife, Olinda, Abreu e Lima, Itapissuma, Igarassu, Paulista, São Lourenço da Mata, Camaragibe.




    Ao iniciar o trabalho de consultoria, os gestores da Distribuidora XY encontravam-se tentando melhorar sua estrutura organizacional com o objetivo de desenvolver um planejamento estratégico a médio e longo prazo, pois perceberam que vinham agregando novos clientes, mesmo sem intenção de fazê-lo, devido à parceria em produtos e serviços com alguns fornecedores exclusivos, que lhes proporcionavam preços competitivos e credibilidade junto aos clientes. Entretanto, algumas dificuldades, receios e preocupações foram encontradas pelos gestores: estruturação da equipe de vendas, concentração volumosa do faturamento em apenas um cliente e formação de capital de giro. Na primeira situação, tinha- se dois vendedores, sendo que um era amigo da família, tinha uma relação interpessoal desgastante, somada à falta de resultados positivos e outro era um vendedor acomodado, sem metas profissionais e pessoais e motivação. Na segunda situação os gestores perceberam que concentrar as vendas em torno de 70% a 80% do faturamento mensal da Distribuidora XY a somente um cliente era suicídio, fato de grande preocupação. Adiciona-se a falta de capital de giro como fator presente na vida das pequenas e médias empresas, devido à deficiência do planejamento interno e às altas taxas de juros praticadas pelas instituições financeiras. Estrutura Organizacional encontrada:




    A estrutura vigente da empresa está dividida por responsabilidades pessoais:




    • Alberto (setor de administração e financeiro): contato com clientes; compras; negociações com fornecedores e clientes; verificação dos pedidos e faturamentos de clientes; contato com clientes inadimplentes e cobranças.




    • Isabel (setor operacional): notas fiscais; lançamentos dos pedidos; montagem de kit; recebimento de pedidos; cotações dos pedidos; controle de estoque.




    • Raul (setor operacional e produtos): relacionamento com clientes; entregas; cotação de pedidos; compra de produtos locais; treinamento dos vendedores; responsável pela área técnica de equipamentos e produtos.




    • Marcos (setor financeiro e marketing): relacionamento com os bancos; relacionamento com o contador (profissional autônomo); controle e lançamento das informações de bancos; contas a pagar e a receber; informática, marketing.




    • Alfredo (serviços diversos): montagem de kit, entregas.




    • Roberto (serviços diversos): montagem de kit, entregas.




    • Carlos (vendedor): prospecção de novos clientes e atendimento aos atuais clientes do banco de dados da Distribuidora XY.




    2.2. O CONTRATO




    2.2.1. CONTRATAÇÃO DE SERVIÇOS DE CONSULTORIA – A PRAXE DE MERCADO




    A contratação dos serviços de consultoria representa um momento-chave para o relacionamento futuro entre o cliente e o consultor, segundo Oliveira (2004, p. 78) “evidencia-se que o processo de contratação de serviços de consultoria tem, em vários momentos, muita semelhança com o processo de contratação de um executivo da alta administração”. Portanto, o consultor deve elaborar sua proposta e plano de trabalho de acordo com uma estrutura de projetos, para facilitar a análise e acompanhamento pelo contratante, bem como a própria realização dos serviços prestados de consultoria. De acordo com Crocco e Guttmann (2005, p. 91-93), a proposta de consultoria é uma oferta de assistência ou de prestação de serviços ao cliente, reflete a competência do consultor para pensar e organizar soluções para o problema ou desejo do cliente. Uma proposta deve ser elaborada de forma clara, com fácil entendimento pelo cliente e necessita incluir: Contexto ou histórico - todo tipo de levantamento realizado na visita prospectiva e em alguma visita subsequente, citando todos os pontos relevantes que foram levados em consideração para a elaboração da proposta. As citações mais fidedignas que foram feitas com as palavras do cliente devem ser transcritas. A visibilidade e a particularidade da empresa estarão refletidas nesse item. Termo de confidencialidade - termo padrão, esclarecendo os limites de sigilo e de possibilidade de divulgação, tratamento de informações privilegiadas, prazo de sigilo, possibilidade (ou não) de trabalhos em concorrentes diretos e período de quarentena. Esses itens são obrigatórios, podendo ser acrescentados outros, em comum acordo.




    Objetivos dos projetos de consultoria - todos os objetivos finais dos projetos, com descrição detalhada e clara para entendimento do cliente. Não se trata de uma lista de trabalhos ou atividades, mas, estabelecimento e explicação dos resultados que aqueles trabalhos trarão ao cliente.




    Metodologias adotadas - uma visão geral sobre como o consultor abordará o problema, quais os métodos, as técnicas e as ferramentas que o consultor utilizará para a realização dos trabalhos. É, em resumo, a abordagem conceitual e científica que será colocada à disposição do cliente.




    Trabalhos e atividades - uma relação, a mais detalhada possível, de todas as ações que serão executadas durante o período de intervenção do consultor, descrevendo quem fará determinada ação, se o cliente ou seu preposto, ou o consultor e sua equipe. Cronograma - período necessário a cada ação, sendo também, por consequência, determinada a duração total do projeto. Deverá ser feito um detalhamento que particularize quais ações são pré-requisito para outras, as que podem ser realizadas simultaneamente e aquelas que têm de ter tempo de espera. Como na fase de proposta e negociação de contratação o consultor não sabe as datas possíveis, o cronograma deverá ser realizado com períodos adequados ao perfeito entendimento pelo cliente (horas, dias, semanas, meses ou outro indicador de tempo). Um bom cronograma deve prever marcos intermediários, como entrega de produtos, realização de workshops etc. Deixar reuniões e workshops previstos desde o início para que os membros da organização-cliente possam agendá-las é muito adequado. Às vezes, um projeto atrasa porque os executivos do cliente não encontram espaço em suas agendas para reuniões e trabalhos com o consultor. Investimento - preços a serem cobrados pelos trabalhos, contendo, em muitos casos, o seu detalhamento por ação proposta e honorários-base que conduziram àqueles totais. Todas as condições comerciais, como prazos de pagamento, número de parcelas, pagamentos de impostos devem ser detalhados nesse item.




    Outras condições - são as responsabilidades de cada parte. Onde consta se o consultor se responsabiliza por todos os materiais em quantidade suficiente para a realização dos trabalhos, ou só é responsável pelos originais, e o cliente fará a reprodução; quem será responsável pelas despesas acessórias, como locomoção, estada, locação de equipamento e local para eventos; equipe do consultor, relação nominal no caso do corpo técnico, e numérica para o corpo de apoio administrativo; e outras “pontas soltas” que geram custos adicionais às partes.




    De acordo - cópia adicional para a concordância do cliente, no caso de não necessitar de contrato formal, estabelecido por advogados das duas partes.




    Experiência prévia do consultor e currículo - histórico do consultor, serviços prestados, clientes atendidos, exemplos de como o consultor resolveu problemas semelhantes, e currículos do consultor e de seu corpo técnico que será alocado ao cliente.




    2.2.2. O CONTRATO, NO CASO DA CONSULTORIA EM ESTUDO




    Seguindo o modelo básico de proposta acima citado, foi elaborado pelo (consultor - o próprio pesquisador, e cliente) o período desta prestação de serviços com objetivos e responsabilidades mútuas, na qual a Distribuidora XY aceitou ser ao mesmo tempo o objeto de estudo para esta dissertação, isto é, através desta programação foi desenvolvido um trabalho conjunto em busca de consenso e entendimento com parâmetros tangíveis, a fim de nos guiar em relação a tempo e objetivos a alcançar, conforme proposta apresentada a seguir.



OEBPS/Images/expediente.jpg
CONSELHO EDITORIAL

Alexandre G. M. F. de Moraes Bahia
André Lufs Vieira El6i

Antonino Manuel de Almeida Pereira
Anténio Miguel Simdes Caceiro
Bruno Camilloto Arantes

Bruno de Almeida Oliveira

Bruno Valverde Chahaira
Catarina Raposo Dias Carneiro
Christiane Costa Assis

Cintia Borges Ferreira Leal
Eduardo Siqueira Costa Neto
Elias Rocha Gongalves

Evandro Marcelo dos Santos
Everaldo dos Santos Mendes
Fabiani Gai Frantz

Flavia Siqueira Cambraia
Frederico Menezes Breyner
Frederico Perini Muniz

Giuliano Carlo Rainatto

Helena Maria Ferreira

Izabel Rigo Portocarrero

Jamil Alexandre Ayach Anache
Jean George Farias do Nascimento
Jorge Douglas Price

José Carlos Trinca Zanetti

Jose Luiz Quadros de Magalhaes
Josiel de Alencar Guedes
Juvencio Borges Silva

Konradin Metze

Laura Dutra de Abreu

Leonardo Avelar Guimaraes
Lidiane Mauricio dos Reis

ny

DIALETICA

EDITORA

Ligia Barroso Fabri

Livia Malacarne Pinheiro Rosalem
Luciana Molina Queiroz

Luiz Carlos de Souza Auricchio
Marcelo Campos Galuppo
Marcos André Moura Dias

Marcos Antonio Tedeschi

Marcos Pereira dos Santos
Marcos Vinicio Chein Feres

Maria Walkiria de Faro C Guedes Cabral

Marilene Gomes Durdes
Mateus de Moura Ferreira
Milena de Cassia Rocha
Mortimer N. S. Sellers

Nigela Rodrigues Carvalho
Paula Ferreira Franco

Pilar Coutinho

Rafael Alem Mello Ferreira
Rafael Vieira Figueiredo Sapucaia
Rayane Aradjo

Regilson Maciel Borges

Régis Willyan da Silva Andrade
Renata Furtado de Barros
Renildo Rossi Junior

Rita de Cssia Padula Alves Vieira
Robson Jorge de Aratjo
Rogério Luiz Nery da Silva
Romeu Paulo Martins Silva
Ronaldo de Oliveira Batista
Vanessa Pelerigo

Vitor Amaral Medrado

Wagner de Jesus Pinto





OEBPS/Fonts/MyriadPro-BoldIt.ttf


OEBPS/Fonts/MyriadPro-It.ttf


OEBPS/Images/rosto.jpg
FABIO BARBOSA

A evolucao da relagao contratual entre
consultor e cliente em uma pequena empresa,
como busca do entendimento,

<},  aluzda teoria habermasiana

um estudo de caso reflexivo





OEBPS/Fonts/MinionPro-Regular.ttf


OEBPS/Images/creditos.jpg
Todos os direitos reservados. Nenhuma parte
desta edicdo pode ser utilizada ou reproduzida -
em qualquer meio ou forma, seja mecdnico ou
eletrénico, fotocdpia, gravagéo etc. - nem
apropriada ou estocada em sistema de banco de
dados, sem a expressa autorizacdo da editora.

Copyright © 2021 by Editora Dialética Ltda.
Copyright © 2021 by Fabio Barbosa

EQUIPE EDITORIAL

Editores-chefes
Prof. Dr. Rafael Alem Mello Ferreira
Prof. Dr. Vitor Amaral Medrado

Designer Responsavel
Daniela Malacco
Produtora Editorial
Camila Gabarrao
Controle de Qualidade
Marina Itano

Capa

Ygor Moretti
Diagramagao

Barbara Soares

DIALETICA

EDITORA

n /editoradialetica

@editoradialetica

www.editoradialetica.com

Preparagdo de Texto
Lucas Ben
Suzana Itano

Revisdo

Responsabilidade do autor
Assistentes Editoriais
Jean Farias

Leticia Machado

Ludmila Vieira

Estagiarias
Georgia Oliveira
Larissa Teixeira
Lais Silva Cordeiro

Conversdo para ePub: Cumbuca Studio

Dados Internacionais de Catalogagéo na Publicagéo (CIP)

B238e  Barbosa, Fabio.
Aevolugdo da relagdo contratual entre consultor e cliente em uma pequena
empresa, como busca do entendimento, a luz da teoria habermasiana : um
estudo de caso reflexivo / Fabio Barbosa. — S3o Paulo : Editora Dialética,
2021.
E-book: 1 MB. ; EPUB.

Inclui bibliografia.
ISBN 978-65-252-1761-1

1. Teoria do Agir Comunicativo. 2. Relagdo Contratual. 3. Negécios. I. Titulo.

CDD 658:100
CDU 658:1

Ficha catalografica elaborada por Mariana Branddo Silva CRB -1/3150





OEBPS/Fonts/MyriadPro-Regular.ttf


OEBPS/Fonts/MinionPro-BoldIt.ttf


OEBPS/Fonts/MyriadPro-Bold.ttf


OEBPS/Fonts/MinionPro-Bold.ttf


OEBPS/Fonts/SPIonic.ttf


OEBPS/Fonts/MinionPro-It.ttf


OEBPS/Images/capa.jpg
FABIO BARBOSA

A evolugao da relagao contratual entre
consultor e cliente em uma pequena empresa,
como busca do entendimento,
\6 »  aluzda teoria habermasiana

. @

um estudo de caso reflexivo






