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			Este livro é dedicado a todas as pessoas que sentem a necessidade de transformar o meio rural, de ajudar seus clientes e as pessoas no seu entorno a melhorarem suas condições de vida. Este livro é dedicado a você que quer se tornar um excepcional, ou no mínimo distinto, assistente e consultor rural.
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			Introdução


			O mercado de consultoria tem se mostrado aquecido nos últimos anos, e isso inclui também a assistência técnica e consultoria de empresas rurais. Com a crescente demanda por soluções para os desafios enfrentados no campo, os profissionais que atuam nesse segmento têm uma grande oportunidade de crescer e se destacar. No entanto, para isso, é necessário ter uma boa base de conhecimentos, habilidades e comportamentos que permitam oferecer serviços de qualidade aos clientes, além de mostrar ao público-alvo essa capacidade de entregar as soluções de que necessitam.


			Pensando nisso, o livro Alta Performance na Assistência Técnica e Consultoria Rural surge como uma ferramenta indispensável para os técnicos e consultores que desejam se destacar no mercado. Com uma abordagem prática e direta, o livro traz uma série de dicas, estratégias e técnicas para que os profissionais possam aprimorar suas habilidades e oferecer soluções cada vez mais eficazes aos seus clientes.


			Ao longo da obra, o leitor encontrará capítulos dedicados a temas como a importância do resultado econômico e da felicidade dos clientes, o papel do técnico e consultor como agente de transformação, estratégias para gerar resultados para os clientes e como lidar com situações desafiadoras na consultoria. Além disso, o livro aborda aspectos fundamentais para o sucesso na consultoria, como o desenvolvimento da empatia, a tomada de decisão, a comunicação efetiva, os pilares da inteligência emocional, os hábitos das pessoas altamente eficazes, networking e habilidades de liderança.


			Outros capítulos do livro abordam temas específicos do mercado rural, como a diversificação de serviços na assistência e consultoria, a criação de planos de negócios, a importância da colaboração em equipe e estratégias para lidar com clientes difíceis nesse segmento. O livro também traz informações sobre como gerenciar o tempo e aumentar a produtividade na assistência e consultoria, como lidar com a concorrência no mercado rural e como identificar novas oportunidades de negócios.


			Com uma linguagem clara e objetiva, o livro é uma leitura indispensável para os técnicos e consultores de empresas rurais que desejam aprimorar suas habilidades e se destacar no mercado. Ao seguir as dicas e estratégias apresentadas, o leitor poderá se tornar um profissional mais completo e seguro na realização do seu trabalho. Se você é um consultor de empresas rurais e deseja alcançar o sucesso em sua carreira, este livro é para você.


			Do que você precisa? De preparação e uma oportunidade. A preparação é contigo, e eu posso lhe ajudar, e a oportunidade também é contigo, e eu posso contribuir também para que consigas criar a oportunidade.


			Como conseguir uma quantidade de clientes e convencê-los a pagar um valor que torne o negócio rentável e atrativo? Não estou lhe dizendo que é fácil, porém lhe garanto que é simples, e mais do que isso, é possível.


			Por onde começar? Bom, a ideia é prestar um serviço de assistência técnica e consultoria gerencial, então preciso de preparação para trabalhar esses temas, desenvolver competências técnicas e também gerenciais, pelo menos em um nível aceitável para iniciar. Como só melhoramos o que já fazemos, comece e jamais pare de estudar, treinar e se observar para moldar comportamentos.


			Tornar-se um profissional destacado não acontece do dia para a noite, e sim é uma construção feita de tijolo em tijolo, dia após dia.


			Pensando na sua consolidação no mercado da assistência técnica e consultoria e a procura por seus serviços de forma constante, precisamos apresentar ao futuro cliente uma série de informações e uma proposta de trabalho única, certo? Portanto, para que essa consolidação ocorra com longevidade e a conquista e fidelização de clientes seja realizada com sucesso, precisamos oferecer um trabalho diferenciado, porém essa diferenciação somente será alcançada se estudarmos de forma aprofundada o ambiente e o mercado da assistência técnica e consultoria, além de observar a prestação desses serviços como oportunidades de crescimento e desenvolvimento profissional e de vida. Precisamos viver esse ambiente para que possamos perceber quem devemos nos tornar para ter sucesso, quais habilidades e competências você precisa desenvolver, como pode iniciar um trabalho, e mais, como se destacar nesse mercado, qual é o diferencial que você pode vir a construir e ainda como manter os resultados e promover a longevidade, gerando valor para as pessoas e garantindo a melhoria contínua.


		




		

			Capítulo 1 - 
O mercado da assistência técnica e consultoria para empresas rurais


			As primeiras empresas de consultoria surgiram durante o século XIX e início do século XX em países como a Inglaterra e os Estados Unidos, este último país foi o mais importante em relação ao desenvolvimento e à disseminação da consultoria para outras partes do mundo. A necessidade de consultores está relacionada ao crescimento industrial desses países aliado à complexidade organizacional das empresas, possibilitando a atuação de profissionais como advogados, engenheiros e contadores que detinham o conhecimento específico necessário para resolver problemas oriundos do desenvolvimento industrial. O mercado da consultoria teve sua formação a partir de dois processos, cujo objetivo era fornecer um suporte externo às empresas de modo geral, que era impulsionado pelas mudanças na legislação, especialmente trabalhista, carga tributária e a própria engenharia da construção civil. O primeiro processo está relacionado à necessidade das empresas de analisar, ajustar, organizar e gerir as empresas perante mudanças que vinham ocorrendo com o desenvolvimento industrial. O segundo processo está diretamente ligado às questões contábeis das empresas, ou seja, à necessidade de realizar a gestão financeira das empresas. Na atualidade, além da parte financeira e técnica, acrescento a importância de estudar o comportamento humano, uma vez que entender o seu cliente é a chave para trilhar caminhos mais seguros na busca pelos resultados almejados.


			A partir do desenvolvimento da economia e dos setores produtivos dos países, aliado ao desenvolvimento tecnológico e às necessidades de se produzir com maior qualidade, e até mesmo em maior quantidade, ocorreu a expansão e a consolidação do setor. Nesse sentido, o Brasil apresenta-se como um grande centro para o desenvolvimento da consultoria internacional e nacional dada a diversidade e a extensão do mercado, da economia e das empresas existentes.


			O crescimento da consultoria de fato se deu a partir dos anos 1980, com a utilização de ferramentas inovadoras na área da gestão de empresas, provenientes dos japoneses, por exemplo as ferramentas Kaizen e ISO, voltadas ao melhoramento da produção e da qualidade dos produtos e do local de trabalho, além das tecnologias de informação que foram difundidas por meio da utilização de computadores e pacotes de gerenciamento. Já na área rural, o Brasil vivenciou até a década de 1960 uma agricultura tradicional, e somente a partir da década de 1970 que se iniciou, por parte das propriedades rurais, a adoção de pacotes tecnológicos com vistas à ampliação da produção, disseminados por empresas públicas de ATER (Assistência Técnica e Extensão Rural) e empresas privadas voltadas à comercialização de insumos. A partir dos anos 1990, a assistência técnica e consultoria se destaca em termos de evolução, especialmente ocasionadas pelo impulso produtivo e o consequente surgimento de empresas de consultorias nos mais variados setores da economia brasileira; de um lado, as empresas públicas de Assistência Técnica e Extensão Rural auxiliando os produtores no uso correto das tecnologias adotadas, e de outro, as empresas privadas que se preocupavam apenas em comercializar os pacotes tecnológicos sem um aporte assistencial — isso explica, em parte, os motivos de tanta resistência dos produtores em adotar inovações e mudanças na atualidade.


			A consultoria no Brasil teve um crescimento de 17% entre a década de 1990 e o ano 2000, esse crescimento se deve aos seguintes fatores: a terceirização com foco na redução de custos e a tendência de melhorar a eficiência das empresas, aumentar a competitividade das empresas e o surgimento de uma gama de empresas privadas e cooperativas de prestação de consultoria, bem como a privatização de empresas públicas que trouxe novas consultorias ao Brasil.


			A assistência técnica e consultoria para empresas rurais é um suporte externo importante para os produtores, já que possibilita a visão abrangente das empresas rurais por um especialista em consultoria agropecuária. Mas você pode estar se perguntando: “A consultoria para empresas rurais pode ser um bom negócio? Há possibilidades reais de vender esse trabalho e construir um negócio promissor?”. A assistência técnica é fundamental e importante, porém estamos falando de empresas rurais, que vivem não da produção em si, e sim de negócios que envolvem produção e que precisam ser administrados. A assistência técnica com um recurso para auxiliar o produtor rural a produzir mais e melhor, associada à consultoria gerencial, para ajudar o produtor a, além de produzir, construir negócios e empresas lucrativas, esse é o nosso negócio.


			Teve um tempo em que quem administrava bem sua empresa tinha um diferencial em relação aos demais, porém o tempo passou e hoje não é mais um diferencial, tornou-se um pré-requisito para continuar existindo.


			Se isso é verdade, por que muitos produtores não buscam esse tipo de serviço, já que precisam? Pois bem, muitos já deixaram a atividade e outros deixarão justamente por não saberem disso, que precisam. Também é verdade que não existe no mercado tantos profissionais assim, que realmente são capacitados para ajudar a gerar esses resultados, e aí é que está a chave, aí que mora a oportunidade que estou querendo lhe mostrar, há uma lacuna e alguém vai ocupar esse espaço. Quero que seja você.


			Para atuar no mercado da assistência técnica e consultoria, é preciso conhecer os caminhos, um deles é se credenciar a uma organização privada ou pública, como o Serviço Nacional de Aprendizado Rural (SENAR), que está atrelado à Confederação da Agricultura e Pecuária do Brasil (CNA), e então passar a atender produtores rurais por meio de programas como a Assistência Técnica e Gerencial (ATeG), por exemplo, o ingresso geralmente é realizado por edital ou seleção, ou ainda você pode atuar na consultoria de forma autônoma como pessoa jurídica.


			Diante das formas de ingressar no mercado da assistência técnica e consultoria, ainda podemos classificar a atuação de forma direta e indireta. Na atuação direta podemos estar utilizando a prospecção dos clientes de forma presencial, ou seja, é uma forma ativa de buscar o cliente, é um processo em que você precisa criar uma lista de potenciais clientes que possuem uma determinada necessidade e que você tenha a solução e, a partir dessa lista, mostrar a esse público quem você é e o que tem a oferecer. Já a prospecção de clientes de forma indireta acontece espontaneamente, isto é, o cliente que quer a assistência e/ou consultoria procura seus serviços por indicação ou por consciência da necessidade, busca seus serviços por “resultado de busca”, para isso você precisa ter visibilidade.


			Na maioria dos casos, a prospecção de clientes acontece por indicação, portanto você precisa ter isto claro: cada atendimento que você realizar, faça de forma que gere o resultado esperado e deixe o cliente satisfeito, assim (você vai concluir o óbvio comigo) esse cliente vai indicar você para outras pessoas sem nenhuma restrição, logo você precisa estar munido de um arsenal de recursos de qualidade, precisa estar preparado, talvez você não precise ser um grande especialista, mas tem que ter competências, mostrar resultados e resolver o problema. O técnico e consultor precisa ser uma “caixa de ferramentas” completa. Se a necessidade do seu cliente é abrir um cadeado, você tem que ter em sua caixa de ferramenta uma chave para resolver o seu problema, ou seja, uma chave ou uma ferramenta que abra o cadeado, na consultoria funciona dessa forma.


			


			Agora vamos entender e compreender melhor o mercado da assistência técnica e consultoria e o espaço existente para seu crescimento com base na realidade atual do meio rural.


			A realidade atual do meio rural e do mercado da assistência técnica e consultoria


			A consultoria de forma geral, no Brasil, apresenta crescimento segundo algumas instituições, como a Federação Nacional das Empresas de Serviços Contábeis e das Empresas de Assessoramento, Perícias, Informações e Pesquisas (FENACON), que afirma que a instabilidade econômica é um dos principais fatores que estimula o crescimento da consultoria, ou seja, leva as empresas, de modo geral, a buscar auxílio para melhor gerir seus negócios. Já o Serviço Nacional de Apoio às Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) afirma que no Brasil estão surgindo novos segmentos de consultoria nas mais diversas áreas — a consultoria técnica e gerencial para propriedades rurais é uma delas.


			Esse crescimento da consultoria agropecuária se dá pela grande necessidade produtiva, gerencial e técnica das propriedades rurais, o produtor precisa de um suporte externo. O que está acontecendo na atualidade é que especialmente os pequenos produtores rurais estão abandonando suas propriedades em todas as regiões do país por não terem mais condições de manterem seus negócios em razão de uma série de fatores, como a falta de conhecimentos básicos de produção, gestão e organização rural, portanto não conseguem obter renda suficiente para se manterem na atividade rural. Devido a essa situação, aliado ao crescimento da renda dos grandes proprietários rurais e aos altos custos de produção que impactam as pequenas propriedades, ocorre a redução do número de produtores e o aumento do tamanho das propriedades rurais. No entanto, segundo o IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística), em torno de 80% dos estabelecimentos agropecuários brasileiros são classificadas como pequenas propriedades rurais, mas estas representam apenas 23% da receita gerada pela produção agropecuária. Mais uma vez fica evidente que existe um mercado para a consultoria agropecuária, já que se a consultoria estiver presente, a tendência é minimizar a redução do número de produtores no meio rural, elevar a renda e melhorar as condições de vida dessas famílias.


			Os altos valores de capital requeridos para manter e ampliar as atividades agrícolas são crescentes na agricultura moderna, consequentemente os riscos também são elevados, o que gera uma crescente necessidade por gerenciamento e controle dos recursos aplicados nas empresas rurais e a intensificação das relações entre as pessoas envolvidas nesse processo, gerados pela dinâmica e complexidade do mercado agrícola. Nesse contexto, os resultados e o sucesso das propriedades rurais estão diretamente relacionados a tomadas de decisões assertivas antes, durante e após o processo produtivo, ou seja, estamos falando da qualidade da tomada de decisão. Portanto essa necessidade de decidir corretamente está associada à consciência de gerir os riscos da atividade, esse fator é pouco presente nas propriedades rurais na atualidade, em outras palavras, muitas vezes os produtores possuem dificuldades até mesmo em saber o que produzir, para quem produzir ou como produzir, e quando sabem, não medem os riscos e não desenvolvem estratégias para se prevenirem desses riscos.


			Outro fator que mostra a necessidade dos produtores de buscar a consultoria está atrelado à perspectiva da crescente demanda mundial de alimentos aliado às limitações de expansão das áreas agrícolas, portanto, como o Brasil apresenta ainda uma capacidade de expansão significativa das áreas e tendências futuras de se estabelecer baixas taxas de juros para investimentos, serve como atrativo para grupos e empresas investidoras estrangeiras para adquirirem terras brasileiras, dessa forma, podemos concluir que as terras serão valorizadas de forma significativa no futuro, tendo em vista a participação do fator terra no custo de produção, o que implica em aumento da produção por área e exige aquisição de novas tecnologias e apoio externo.


			A remodelagem das propriedades rurais em relação às novas tecnologias é fundamental e necessária, já que na atualidade ainda é observado, em muitas regiões do país, a saída de pessoas do campo, especialmente de jovens, isso impacta profundamente na sucessão das propriedades rurais e na falta de mão de obra, portanto, se não tivermos sucessão e mão de obra no campo para continuar suas atividades, o produtor é obrigado a adotar tecnologias que possam suprir essa necessidade, ou simplesmente abandonar as atividades rurais. Mas será que a adoção de tecnologias é adequada à realidade do produtor? Existe eficiência suficiente para suportar essa tecnologia? De fato, é inevitável a adoção de inovações, a tendência das propriedades rurais é a tecnificação, já que precisamos produzir mais alimentos, tendo em vista que até 2030 a expectativa é chegarmos a 230 milhões de pessoas no Brasil, e até 2050, a 9 bilhões de pessoas no mundo, portanto, como consultores, precisamos orientar os produtores, famílias e seus futuros sucessores para torná-los conscientes da importância que têm nesse cenário.


			O Brasil é um país que além de apresentar uma extensa área de produção, tem condições de clima e solo invejáveis a outros países, o que faz o Brasil ser uma referência na produção de alimentos, gerando excedentes exportáveis. A necessidade de alimentos no mundo em um futuro próximo será elevada e o Brasil será destaque nesse cenário. Segundo projeções e pesquisas de várias instituições e entidades envolvidas com o agronegócio, o Brasil, em 2050, contribuirá com cerca de 40% da produção de alimentos para o mundo, ou seja, nós, como consultores, temos a oportunidade de oferecer esse trabalho às propriedades, justamente com o objetivo de elevar a produção e a renda desses empreendimentos.


			O mercado é amplo, falo de um universo de mais de cinco milhões de propriedades no Brasil, das quais um percentual muito pequeno conta com esse tipo de apoio, embora a maioria precise. O que me leva a acreditar que a maioria precisa desse serviço são os números dos últimos dois censos agropecuários realizados pelo IBGE, de 2006 e 2017. Os números dão conta de que em 2017 apenas 20% dos produtores rurais brasileiros receberam algum tipo de assistência técnica, registrando uma queda, já que em 2006 o percentual era de 22%. Os números do IBGE apenas confirmam a percepção que tenho após treinar profissionais de todos os estados do Brasil e a partir destes obter informações de cada recanto deste país. Vale destacar ainda que esses números são de assistência técnica apenas, quando se falar em consultoria gerencial, o número será bem menor. Mas quem oferece essa assistência técnica aos produtores rurais?


			Na atualidade, os produtores rurais brasileiros estão recebendo orientação técnica do governo federal, estaduais e municipais (por meio dos serviços de Assistência Técnica e Extensão Rural — ATER) e representam 7,6% do total de estabelecimentos agropecuários, existe também a orientação técnica própria (o produtor tem uma formação técnica que permite conduzir seus negócios por conta própria) que representa 6,2% dos estabelecimentos, por cooperativas representam 5% dos estabelecimentos, empresas integradores representam 2,7% das propriedades rurais, empresas privadas de planejamento, 0,6% dos empreendimentos agropecuários, os sistemas “S”, representam 0,2% dos estabelecimentos agropecuários que recebem assistência técnica, em outros termos, existe um espaço muito grande na área da consultoria agropecuária que precisamos preencher.


			Nesse sentido, é importante observar que existe, na atualidade, uma ação maior de empresas intervenientes no mercado da consultoria, especialmente as instituições que representam o sistema “S”, a tendência é que essas instituições públicas e privadas que prestam assistência e consultoria se destaquem ainda mais e estejam presentes com maior frequência nas propriedades rurais. Existe ainda mais dois pontos importantes que estão alavancando o mercado da consultoria: o primeiro diz respeito à pandemia do coronavírus, os reflexos na economia brasileira foram significativos, isso fez com que os empresários rurais sentissem a necessidade de gerenciar melhor suas propriedades, uma vez que muitas propriedades sucumbiram, ou quase desapareceram, nesse período por não terem condições de suportar altos custos de produção, ou até mesmo a falta de insumos produtivos, não estavam preparados financeiramente para enfrentar a crise. O segundo ponto, que está relacionado ao crescimento da consultoria no Brasil, é o desenvolvimento do empreendedorismo, ou seja, a diversificação de atividades no meio rural, necessitando de apoio externo para elaborar novos projetos rurais, justamente na tentativa de gerar mais renda familiar, além do crescimento da pluriatividade, que permite manter as atividades rurais combinadas com atividades não rurais.


			É essencial entendermos que o universo rural é muito maior do que o agrícola, isto é, o meio rural atual está incorporando muitas outras atividades que antes não eram consideradas como atividades rurais, um exemplo típico é o turismo rural, além do pesque-pague, hotéis-fazenda, entre outros. Perceba o campo de atuação que um consultor tem no meio rural. Podemos ainda destacar outras áreas com crescimento significativo, por exemplo propriedades produtoras de flores, plantas ornamentais, cultivos protegidos, pequenas agroindústrias e produtoras de energia fotovoltaica e bioenergia. Todas essas atividades estão cada vez mais presentes na realidade das propriedades rurais, muitas vezes conciliadas com outras atividades agropecuárias. Essas atividades surgem a partir de uma necessidade das famílias como oportunidades de geração de renda e exploração de potenciais regionais, portanto precisamos estar preparados para também atender esse público.


			Mas o que o espaço rural ainda nos reserva no futuro? Quais são as tendências e expectativas?


			O meio rural terá significativas mudanças socioeconômicas e espaciais, e as principais tendências são:


			

					Intensificação e sustentabilidade dos sistemas de produção;


					Mudanças sociais;


					Riscos na agricultura;


					Agregação de valor nas cadeias produtivas;


					Protagonismo dos consumidores;


					Convergência tecnológica e de conhecimento na agricultura;


					Evolução da ciência, tecnologia e inovação.


			


			Mas para nós, consultores, o que essas tendências representam de fato?


			A realidade rural e a realidade do mercado da consultoria, bem como as tendências futuras, representam para nós muitas oportunidades, visto que até mesmo nas atividades já exploradas os produtores possuem carências e necessidades de orientação, especialmente no uso de novas tecnologias, e necessidade ainda maior quando se fala em novas atividades que estão sendo implantadas.


			A assistência e consultoria como oportunidade de mercado


			Estando minimamente preparado, o que precisas é de uma oportunidade, isso mesmo, uma oportunidade, o restante é contigo, e conte comigo também, estou aqui para te orientar e motivar.


			Tudo se inicia com uma oportunidade, não é mesmo? Realmente oportunidade é uma palavra que possui um significado muito forte, pode ser entendida como um momento, uma chance, um instante que tem a possibilidade de nunca mais existir, já pensou nisso? Uma oportunidade muitas vezes não se apresenta novamente. Surgem várias oportunidades em nossa vida, mas cada oportunidade é única, a nossa rotina, o nosso dia a dia exige concentração e foco nas atividades que desenvolvemos, assim, estamos em um estado constante de necessidade de conquista, envolvidos em uma corrida que acreditamos ser o caminho adequado para alcançar e obter o que queremos, e talvez seja esse o caminho, mas será que estamos aproveitando as oportunidades que a vida nos oferece?


			Já ouviu frases como: “Meu Deus! Perdi uma grande oportunidade”? Se a sua resposta for “sim”, devo lhe dizer: para identificar e não perder oportunidades, é necessário muito mais do que o estudo de teorias e técnicas, é preciso ter espírito empreendedor, precisamos estar sempre atentos, parar a rotina e observar o que está acontecendo à nossa volta. Um verdadeiro empreendedor observa os espaços possíveis de serem preenchidos, cria novas ideias, possui foco em identificar oportunidades.


			Você pode estar se perguntando: “Eu posso gerar essas oportunidades?”. Sim. Gerar oportunidades não é tarefa fácil, já que você precisa ter um olhar clínico sobre alguns aspectos dentro e fora do seu negócio, precisa estar constantemente avaliando esses aspectos. Quais aspectos?


			

					Observe o seu negócio: preste atenção nos pontos fortes e faça uma comparação com o que falta no mercado, a partir dessa análise, terá condições de entender o que o cliente procura.


					Segmente o público: a ideia é identificar uma oportunidade. Uma vez que você está estudando o público que tem capacidade de atender, o que deve observar para segmentar? Profissão, nível de renda, região etc. Observe e se pergunte: o que esse segmento busca? O que esse público sente que falta?


					Identifique deficiências de mercado: para que se tenha êxito e realmente crie oportunidade, é importante observar, neste aspecto, quais barreiras existem que tanto você quanto os concorrentes não conseguem vencer para satisfazer o cliente, talvez aqui exista uma grande oportunidade adormecida.


					Analise o surgimento de novas tecnologias: a partir do momento que surgir novas tecnologias, isso significa que o cenário mercadológico está mudando, portanto certifique-se sobre o que você deve mudar em seu negócio para acompanhar as inovações e criar outras oportunidades.


					Fique de olho no mercado interno e externo: procure avaliar bem esses ambientes de acordo com o setor em que você atua. Observe a demanda e a oferta de produtos e serviços, observe, por exemplo, como o marketing é realizado, existe algo diferente? Quais as tendências, técnicas e tecnologias que existem somente lá? Talvez você encontre algo inovador, ideias inovadoras, e mais, possíveis de serem implementadas em seu negócio e transformar positivamente a realidade dos clientes.


			


			Normalmente temos muitas ideias e até buscamos informações para comprovar se realmente essa ideia pode ser uma oportunidade de mercado, porém, aliado ao crescente número de tarefas que precisamos desenvolver diariamente, temos medo de transformar a ideia em realidade, muitas vezes temos medo por acreditar que justamente não estamos preparados o suficiente ou não possuímos as competências necessárias para desenvolver a consultoria.


			As ideias de investir na assistência e consultoria podem ter origem de várias vertentes, por exemplo conversas informais com pessoas que já atuam no ramo, estudos, trabalhos e experiências vivenciadas com produtores rurais, mudanças de mercado, pesquisas, entre outros. Esse processo é natural e deve acontecer, a ideia deve surgir, cabe a nós medirmos a relevância de cada ideia e buscarmos identificar se os produtores identificam para si mesmos essa necessidade, e mais, se essa necessidade gera uma tensão suficiente que leve o produtor a comprar nossos serviços. Talvez, para você, essa necessidade é clara, mas para o produtor não é. Então devemos apresentar sensibilidade no momento de identificar ideias e oportunidades, ou seja, a ideia pode ser excelente, mas o seu tamanho pode ser muito maior que a oportunidade gerada, portanto, existe um grande risco desse investimento não ter longevidade.


			Então como sentir que estou diante de uma oportunidade de fato? A partir do momento que temos a ideia de investir na consultoria, iremos estudar essa ideia para identificar alguns parâmetros que configuram como uma oportunidade. Mas quais parâmetros? Os produtores consideram a ideia adequada à sua realidade, os produtores entendem que é uma necessidade, é uma ideia que apresenta longevidade, é atrativa, sedutora e, por fim, é um desafio, isso mesmo, uma oportunidade é um desafio.


			O processo para ingressar na consultoria parte de uma dinâmica que exige percepção, concepção e transformação em uma oportunidade de negócio, em outros termos, é uma conjuntura de pessoas e processos na transformação de uma ideia em oportunidade. Veja o mapa de identificação de oportunidades
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			 Quadro 1 - Mapa de identificação de oportunidades. Fonte: o autor.


			Essa oportunidade não necessariamente acontece pela venda da primeira consultoria, pode vir por meio de uma atuação em uma empresa que presta esse tipo de serviço, seja privada ou pública, cooperativa, até mesmo como representante comercial, não importa. O fato é que, de uma forma ou de outra, alguns produtores precisam te conhecer. Uma das melhores oportunidades tem sido oferecida pelo SENAR (Serviço Nacional de Aprendizagem Rural) na Assistência Técnica e Gerencial (ATeG), entidade pela qual tenho grande apreço e consideração, até por ter tido tantas oportunidades, inclusive na própria Assistência Técnica e Gerencial como instrutor de metodologia, consultor master, tutor, palestrante e conteudista.


			Para ser um consultor de empresas rurais bem-sucedido e realizado, você não precisa necessariamente atuar por conta própria, vender seu serviço, conquistar clientes para sua empresa, você pode atuar por outra entidade ou empresa e também ser bem remunerado, respeitado e admirado sem problema algum. Agora, se procuras independência e melhorar ainda mais sua renda, é claro que o caminho é o empreendedorismo, é construir o seu negócio. Não tenha medo, acredite, se tiver uma oportunidade e te tornar diferenciado, não existe a possibilidade de dar errado, até porque você dá lucro para quem é atendido por você.


			Quando tiveres a oportunidade de mostrar seu trabalho e ganhar experiência, não desperdice, não olhe como algo pequeno, porque nunca é. Se tiveres dez produtores, vinte ou trinta para atender, decida uma coisa: vou fazer o que tiver que ser feito para que, se não todos, a maioria tenha resultados extraordinários a partir do meu atendimento. Mais do que isso, lembre-se de que o resultado não deve ser apenas produtivo ou econômico, e sim faça as pessoas confiarem em você, contribua para que se sintam seguras, faça com que elas acreditem mais em seus próprios potenciais e se vejam como melhores do que se percebiam antes. Temos como característica de funcionamento da nossa mente associar o que acontece agora com situações passadas por um processo chamado de associação de memórias, ou memórias associativas, logo o se sentir melhor, mais confiante e seguro, essas sensações em suas mentes serão associadas à sua imagem.


			Quando existe uma relação emocional com as pessoas, elas não se prendem apenas aos argumentos e à racionalidade, e sim tendem a tomar decisões baseadas principalmente na emoção, nesse caso não se importarão em pagar mais caro para tê-lo por perto. A mente emocional não é analítica, ela não faz contas, simplesmente ela deseja algo prazeroso ou o alívio da dor, e é isso que deves representar.


			Quando fazemos com que a emoção domine a razão do cliente, fica mais fácil de persuadi-lo a aceitar o nosso trabalho, não para explorar o cliente, jamais, mas para que possamos ter a oportunidade de mostrar nosso trabalho e entregar valores e resultados a ele, já que o papel do consultor é ser um agente transformador.


			Porém como ser um agente transformador? Como atuar para gerar transformações? Para seguirmos nesta jornada de aperfeiçoamento profissional, veremos o papel do consultor como agente de transformação.


			O papel do consultor como agente de transformação


			Você, consultor, é, por ofício, agente de transformação, isso mesmo, transformação de vidas. Sua missão é fazer a diferença, influenciar as pessoas por você atendidas.


			Este livro é um guia prático, um passo a passo para o sucesso no cumprimento dessa nobre missão, a missão de apoiar a transformação. Falo em apoiar a transformação, já que tudo o que podemos é estimular, motivar e orientar as pessoas para a sua própria transformação, não mudamos ninguém, a não ser nós mesmos, e a partir da nossa mudança, podemos, sim, influenciar outros a fazerem o mesmo.


			Você quer se sentir realizado e cumpridor de sua missão? Quer ser reconhecido e desejado por seus clientes? Quer que outros empresários que conheçam seu conceito lhe procurem e solicitem seus serviços? Quer ter uma fila de espera de clientes aguardando por uma vaga em sua agenda? Quer ser bem remunerado e ter oportunidades surgindo diuturnamente? Quer que seus colegas venham lhe pedir conselhos e orientações? Ou quer que as pessoas lhe paguem para ensiná-las a fazer o que você faz, e principalmente como você faz? Se alguma dessas alternativas tem a ver com seus anseios e desejos, você encontrará respostas que te ajudarão a concretizá-las.


			Se você tem vasta experiência ou é iniciante nesse mercado, para alcançar os resultados descritos acima, duas coisas são necessárias: gerar resultados para os clientes e fazer com que seu público saiba disso. É lógico que para gerar resultados e fazer com que as pessoas saibam disso tem um processo, tem um caminho a ser percorrido e muito trabalho a ser feito. Fazer o que precisa ser feito, seguir um método e percorrer um caminho pode ser penoso dependendo de quem você é. Para que seja leve, quem preciso me tornar? Se tiver que carregar determinado peso, vai ser mais penoso se lhe faltar força, porém se se tornar mais forte, carregar o mesmo peso será mais leve.


			O primeiro passo para que você, consultor, seja um agente de transformação é conhecer seus clientes, identificando suas potencialidades, habilidades e competências, incentivando e desenvolvendo um espaço participativo para que possamos melhorar sempre. Para isso, precisamos ter e desenvolver algumas habilidades:


			

					Ter e manter o foco: quando se tem e mantém o foco, as tarefas serão mais fáceis de serem realizadas.


					Ter uma direção: pode-se dizer que precisamos de um norte para seguir, define-se com o cliente onde realmente queremos chegar e a partir daí podemos direcionar o foco, os esforços e as estratégias para alavancar na direção determinada.


					Desenvolver o engajamento: desenvolva com seu cliente uma relação de harmonia, pois as decisões devem partir do interesse em comum.


					Desenvolver a responsabilidade: defina com seu cliente, de forma clara, o que será preciso fazer para alcançar os resultados pretendidos, ou seja, definir as responsabilidades de cada parte.


			


			O consultor que é um verdadeiro agente de transformação possui características como a empatia, a coerência e a integridade, são atributos marcantes nessas pessoas, além disso, se destaca por entender o mundo à sua volta e as outras pessoas, por isso consegue agir ajudando seus clientes a transformarem o meio em que vivem.


			Porém como ser um agente de transformação?


			

					Deve ser diferenciado no sentido de inspirar os seus clientes ao alcance de seus objetivos;


					Você deve ser uma pessoa que estimula o planejamento para o alcance dos resultados desejados, além de utilizar métodos de trabalho que fomentam a cooperação e o engajamento dos clientes, ou seja, você deve ser um proporcionador de alianças entre seus clientes;


					Como agente de transformação, o consultor deve ser perceptivo, reflexivo e até mesmo intuitivo para que possa vencer os obstáculos com maior facilidade.


			


			Acredito que para nos tornarmos agentes transformadores em nosso trabalho de consultoria, precisamos estar em constante movimento, isto é, precisamos observar o momento de descongelar, mudar e recongelar.


			Descongelar: significa eliminar alguns hábitos, comportamentos e ideias, este é o momento de produzir motivação para analisar e fazer as mudanças.


			Mudar: é aperfeiçoar e implementar novos conhecimentos e ideias, significa também observar o nosso dia a dia de forma diferente na busca por agir e conquistar um nível desejado.


			Recongelar: significa estabelecer novos comportamentos e mudanças para garantir que a transformação ocorra.


			Esse movimento de descongelar, mudar e recongelar deve ser contínuo, assim estaremos em constante movimento, o que é fundamental para que o processo de transformação ocorra, e você deve ser um líder nesse contexto.


			Além das características já citadas, para que possamos ser agentes de transformação na consultoria, devemos assumir um papel proativo, em outros termos, utilize suas habilidades e competências, por exemplo a comunicação, para que o processo de mudança ocorra com eficiência e solidez.


			


			Ser um agente de transformação é um fator-chave para que possamos criar e manter um relacionamento sólido com o cliente, até porque os resultados são advindos das mudanças que geramos.


			Para que possamos ser consultores transformadores, precisamos entender e ter clareza de algumas distinções e metáforas desenvolvidas ao longo do tempo sob o histórico da consultoria. Para muitas pessoas, a consultoria pode ser vista como uma ação de caráter exploratório, ou seja, o consultor explora o cliente, mas muitas vezes pode acontecer o oposto, assim, sob a visão dessas pessoas, o consultor exerce uma postura de convencimento e sedução de seus clientes. Cá entre nós que o processo de convencimento deva existir desde que haja uma troca de resultados, informações, entregas e recompensas justa entre o consultor e o cliente. Por outro lado, existem pessoas que se consideram conscientemente ou inconscientemente dependentes do consultor, isto é, essa dependência é conquistada pelo estabelecimento da confiança, da credibilidade, da ética e do profissionalismo do consultor, para que possamos transformar, precisamos gerar essa dependência. E por muitas pessoas, empresários e clientes, o consultor é visto como uma pessoa que lhe ajudará no desenvolvimento de seu negócio, em outras palavras, procuram estabelecer uma relação de ajuda e apoio em um momento específico de tempo, quando o cliente necessita de um profissional especializado.


			Portanto não podemos nos enganar em pensar que a consultoria é a aplicação de uma metodologia preestabelecida, algo que é imposto, que vem de cima para baixo, e sim como um processo que nós, consultores, buscamos envolver o cliente e lhe proporcionar o empoderamento do conhecimento gerado e partilhado, é dessa forma que geramos uma dependência, um convencimento, uma relação de apoio e muito mais, é assim que estabelecemos um ambiente com grandes possibilidades de transformação.


			Gerar transformações não é apenas vender um produto ou um serviço pronto e específico, é muito mais do que isso, um profissional consultor trabalha a essência da consultoria, isto é, busca junto aos clientes identificar os problemas e gargalos do seu negócio, ampliam a consciência sobre as reais adversidades, atuam em conjunto na formulação de ações e definição de estratégias para a solução dos problemas, superam uma condição de metodologias prontas, já que atuam em uma perspectiva mais adequada e próxima do construtivismo mútuo.


			Não há como negar que o estabelecimento de uma boa relação entre consultor e produtor culminará em resultados positivos, já que é fundamental no processo de prestação de consultoria, porém, se o processo de troca de conhecimentos, aprendizagens e de ajuda não for devidamente compreendido por ambas as partes envolvidas, a consultoria não terá resultados satisfatórios. Lembre-se que desde o início da consultoria devemos estabelecer uma relação de ajuda, apoio e aprendizagem.


			O papel do consultor é construir um ambiente de aprendizagem por meio de experiências que levem tanto o consultor quanto o cliente à reflexão, e gerar esse ambiente depende da utilização de habilidades interpessoais consideradas fundamentais e eficientes para a prática da consultoria, tais como controle da emoção, empatia, não julgamentos, saber lidar com condições e aspectos inesperados, abertura para o diálogo, assim estaremos clareando e criando novas perspectivas e trazendo à luz os problemas existentes.


			Para alcançarmos esse nível de relacionamento com os produtores, teremos que ter estabelecido uma relação de confiança para que eles sintam-se seguros em nos seguir. Por meio dos seus atos, o produtor terá bases para tomada de decisão em relação a segui-lo ou não. Por isso temos que ter a consciência de dar e receber e muitas vezes apenas dar sem esperar algo em troca, mas isso é positivo quando ocorre de ambas as partes, assim se constrói uma relação de confiança entre produtor e consultor.


			Para que possamos manter uma boa relação com o produtor e que o processo de transformação ocorra com êxito, é preciso que:


			


			

					O consultor seja um profissional competente;


					O consultor tenha foco nos resultados dos clientes e não somente na venda da consultoria;


					Os resultados e as perspectivas sejam comunicadas com clareza ao produtor;


					O consultor tenha a capacidade de adaptar-se às mudanças do cliente;


					Que tenha investimentos no aprendizado do ambiente do cliente.


			


			Mas como medir a transformação?


			O sucesso ou o fracasso de um projeto não está relacionado somente com o resultado final, e sim com todo o processo de planejamento e execução, porém se tiver o engajamento de ambas as partes no projeto, a tendência é de que o sucesso seja alcançado e que a transformação ocorra de forma positiva.
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			Quadro 2 - Mapa da transformação. Fonte: o autor.


			A partir do momento que os clientes aceitam as orientações e as recomendações realizadas pelos consultores, podemos entender que a transformação se iniciou, você pode avaliar essa aceitação, observando como o cliente utiliza suas orientações em suas ações, como ele aceita as recomendações, observe o nível de satisfação em aceitá-las.


			O entendimento das orientações pelo cliente sobre uma determinada tarefa ou projeto pode ser visualizado a partir do momento em que o cliente aplicou a informação e as mudanças ocorreram, ou ainda na aplicação dessas informações em tarefas ou projetos semelhantes, dessa forma podemos perceber o nível de satisfação do cliente em relação à tarefa ou projeto realizado, além do conhecimento obtido durante esse processo.


			O alcance dos objetivos significa que, por meio das orientações desempenhadas pelo consultor, gerou as mudanças necessárias para que o resultado emergisse, dessa forma o consultor tem a condição de avaliar a satisfação do cliente em relação ao seu próprio desempenho.


			Quando você mostra ao cliente que o seu negócio foi transformado, que os resultados e os valores foram trazidos à luz com sua ajuda, cumprindo os acordos, os prazos e seguindo as orientações, você passa a conquistar a confiança do produtor e passará a se destacar no mercado como uma lâmpada se destaca em uma sala escura.


			


			A lâmpada na sala: como se destacar no mercado


			Em uma sala enorme, há várias lâmpadas no teto, algumas estão queimadas, outras soltas e não devidamente conectadas à fonte de energia, outras empoeiradas e encobertas por teias de aranha, algumas escondidas atrás de algo, algumas têm luz amarela, outras têm luz branca, algumas são de led, outras são firmes, limpas e conectadas à fonte e brilham destacadamente de modo a contribuir com a iluminação da sala. Pois bem, como está você como lâmpada neste mundo, está inteiro, conectado, limpo e exposto?


			Se você não estiver brilhando no mercado da consultoria, você consegue identificar o porquê? Responda para você mesmo com total sinceridade: o que te impede de brilhar? Consegue identificar o que pode ser feito para se destacar no mercado como uma lâmpada se destaca ao estar conectada à sua fonte de energia? O que você quer ser: uma lâmpada fraca e opaca ou uma lâmpada forte com brilho duradouro?


			Uma sala bem iluminada, além de necessitar de lâmpadas muito bem cuidadas e que promovem o brilho necessário, é fundamental que essas lâmpadas estejam bem distribuídas, bem posicionadas no teto da sala, caso contrário, a luz emitida pelas lâmpadas, seja ela branca ou amarela, não atingirá a sala em sua totalidade e com a mesma quantidade de lúmens. Você como empreendedor no mercado da consultoria, como está posicionado ou como pode se posicionar bem nesse mercado?


			Bom, posso lhe afirmar que precisamos muito mais do que uma fonte de energia para brilhar na consultoria, necessitamos de uma visão abrangente, de expertise, de muito talento e vontade pessoal. Uma visão abrangente para observar o mercado e o comportamento do público que quer atingir com seu trabalho, além de entender o seu papel como consultor, ter a expertise de identificar novas oportunidades e gerar resultados satisfatórios aos produtores rurais, ter o talento e a vontade de estudar o mercado da consultoria por meio de análises detalhadas.


			O primeiro ponto a ser considerado para que você possa se posicionar bem no mercado e brilhar como uma lâmpada bem cuidada é buscar fazer o que gosta, se você se sente realizado ao utilizar suas especializações, seus potenciais e conhecimentos e se o que faz atende suas preferências pessoais, terá maior facilidade de se tornar referência no mercado em que atua, porém devo alertá-lo para que não sejas seduzido por gostos pessoais, assim você deixa de atender as necessidades do seu público e passa a se preocupar com seus anseios apenas, e para não cair nessa armadilha, é preciso ter autocontrole e equilíbrio emocional.


			Uma lâmpada, além de ser bem cuidada, precisa ser alimentada com uma fonte de energia constante para que possa iluminar um determinado espaço, nós, enquanto consultores, precisamos seguir a mesma lógica que a lâmpada, ou seja, precisamos constantemente nos retroalimentar com base no feedback dos clientes, buscar acompanhar e compreender as reais e futuras necessidades dos clientes, as tendências e as mudanças de mercado, essa é um ponto importante para que possamos estar na vitrine, em destaque.


			Outra forma de manter-se aquecido no mercado é transformar e manter o produto ou serviço atrativo, viciante e diferenciado para os seus clientes, para isso é crucial deixar claro ao cliente os resultados que possivelmente podem ser alcançados, em outros termos, o seu trabalho deve ser convidativo e tão necessário quanto uma lâmpada para clarear um ambiente escuro. Quer ter um posicionamento melhor, quer ser referência na consultoria? Então tenha foco! Manter a lâmpada limpa, inteira, funcional e brilhante exige dedicação, tempo e trabalho. Portanto cuide da consultoria, não adianta ter muita coisa além do que faz, dessa forma você consegue com algumas estratégias e soluções gerar muito mais receitas, é a clássica proporção de Pareto, em que 20% das soluções geram 80% das receitas.


			


			Com foco, prestará um bom serviço e atendimento, portanto, se isso ficar perceptível aos olhos do produtor, ele lhe seguirá com maior segurança e convicção, você será uma referência para ele, já que conquistou a sua confiança, porém não seja ousado demais no momento de explanar possíveis resultados, não corra um risco desnecessário em criar uma expectativa e não conseguir alcançá-la, uma vez que devemos entender com clareza que a força que detrata algo é sempre maior do que a força que promove algo, por outro lado, a partir do momento que você prometeu entregar um resultado e foi além, você está construindo uma carreira de sucesso, estará se destacando e será indicado para outros futuros clientes.


			Para se destacar no mercado como uma lâmpada em uma enorme sala escura, é preciso estar em constante movimento, isso mesmo, como a energia que se movimenta para chegar à lâmpada, estabelecer e estimular bons relacionamentos, identificar e manter o foco na solução da dor que o produtor sente, promover autonomia ao produtor, entender qual o resultado que o cliente espera e, assim, alinhar expectativas.


			Mas quais são as dores dos clientes, como identificá-las?


			Quando você entra em uma sala e aperta o interruptor para ligar as lâmpadas, você pode se deparar com lâmpadas funcionais, iluminando o ambiente, ou com lâmpadas defeituosas, com pouca iluminação, quebradas ou não funcionais, então para consertar as lâmpadas, você precisa primeiro diagnosticar o que aconteceu, não é mesmo? Assim ocorre na consultoria, se quisermos destaque, uma posição no mercado, devemos estar presentes no ambiente em que o nosso cliente está inserido, estabelecer relações, observá-los e ouvi-los atentamente para identificar suas dores e necessidades que podem estar atreladas às questões produtivas, gerenciais ou à falta de formação e informação. A partir desse diagnóstico é possível prever resultados que podem ser entregues.


			Como alinhar expectativas após identificar as causas do problema e ter um plano de ação?


			Alinhar as expectativas significa deixar claro ao cliente as responsabilidades de cada parte, ou seja, o cliente deve se comprometer em dar sua contrapartida, realizar o que foi estabelecido e combinado no momento da contratação do serviço ou apresentação da proposta, o consultor não executa, quem faz a parte operacional é o cliente, é ele quem aplica na prática as orientações e as recomendações do consultor, por isso é fundamental que esteja tudo muito bem alinhado, caso contrário, o resultado pode não ser o esperado. É fundamental que se faça esse alinhamento de expectativas com a família do produtor, até porque os membros familiares participam do processo produtivo e gerencial diariamente.


			Para se obter sucesso e se destacar na consultoria, é preciso buscar parcerias. Imagine uma sala com tamanho razoável com apenas uma lâmpada, mesmo que esta esteja plenamente funcional, limpa, cuidada e fortemente energizada, não será suficiente para iluminar todo o espaço, isto é, é necessário que nesse ambiente tenha um conjunto de lâmpadas. Portanto, na consultoria, se estiver sozinho, não terá êxito em sua caminhada, as parcerias e o conjunto de pessoas com quem se relaciona é que vão lhe auxiliar nessa jornada para se destacar no mercado. Além, é claro, de ter conhecimento técnico, isto é, dominar o campo de atuação, o conhecimento te dá excelência, na verdade o consultor vende conhecimento, precisamos entender e compreender profundamente o nosso campo de trabalho. O consultor precisa ter capacidade de adaptação, ou seja, ser treinável, se ajustar às mudanças que o mercado ou o próprio cliente proporciona.


			Portanto nós, enquanto consultores, precisamos ficar de olho não só no mercado da consultoria, como o mercado se comporta, mas também no comportamento do cliente, essa leitura, esse estudo permite que você possa definir estratégias e planejamentos para melhorar o processo de atendimento ao produtor. Na atualidade existe uma necessidade do consultor entender o comportamento humano e a partir daí fica mais fácil de se relacionar e identificar com maior assertividade as dores dos clientes.


			


			Para que possamos entender o mercado, o comportamento dos nossos clientes, os concorrentes, as tendências do mercado da consultoria e tomar decisões melhores, assertivas e convictas, precisamos de um suporte, uma base de informações seguras. Portanto qual é o caminho para obter esse suporte? O que precisamos fazer para obter essas informações? Quer saber o que precisa? Siga com o estudo do próximo tópico, a importância da análise de mercado para o consultor, e, ao término, tenho certeza que terá o que precisa.


			A importância da análise de mercado para o consultor


			Ao iniciar um projeto, é crucial olharmos para o futuro, tentar observar o que o futuro nos reserva para esse projeto, já que o futuro será diferente do passado e do que vivemos no momento, portanto precisamos nos preparar, mas como? É possível? É realmente importante?


			Não é apenas possível, mas também necessário, da forma que o mundo se encontra, devemos aprender a olhar para fora do nosso “quadrado”, precisamos entender o que está acontecendo à nossa volta e antecipar o que pode vir a acontecer no futuro, e digo mais, se não fizermos essa leitura do futuro, ficaremos para trás como profissionais e não conseguiremos auxiliar os produtores rurais a terem êxito nesse mesmo aspecto.


			Então como nos prepararmos melhor e sermos mais assertivos nas decisões?


			Pela falta de conhecimento do mercado, muitos consultores acabam correndo riscos desnecessários em seu negócio, por isso é fundamental conhecer o mercado e passar a assumir riscos, ou seja, quando um consultor corre riscos, ele está apenas sendo conduzido pelo comportamento do mercado, confiante de que o mercado o levará para o sucesso, em outras palavras, acredita que vai dar certo, apesar de não saber exatamente onde quer chegar. Você pode estar pensando que tem que ter coragem para agir assim, não é mesmo? Sim, mas é uma decisão que gera consequências, e geralmente é uma decisão emocional, e nesse ramo a razão deve “falar mais alto”. Por outro lado, assumir riscos é totalmente ao contrário de correr riscos, uma vez que você conhece o mercado, as variáveis existentes e suas interferências, é possível definir estratégias para controlar essas variáveis, aumentando drasticamente as chances de alcançar o sucesso na consultoria.


			A análise de mercado é essencial não só para planejar um novo negócio, mas também para lançar um novo produto no mercado, explorar novas oportunidades de mercado, planejamento de marketing e tomada de decisões mais assertivas sobre um serviço ou produto a ser ofertado, ou seja, a análise de mercado proporciona ao consultor mais informações que podem auxiliar na redução dos erros nas decisões tomadas. Portanto a análise de mercado é importante pelos seguintes motivos:


			Direcionamento: a partir da análise de mercado, o consultor terá mais segurança em decidir qual é o melhor caminho a ser seguido, uma vez que as informações coletadas servem como embasamento para definir a melhor direção na sua forma de atuação para ajudar seus clientes a prosperarem.


			Viabilidade: com o direcionamento definido, é possível identificar e entender se é ou não viável o que se quer realizar ou alcançar. Com a análise de mercado, podemos observar se o negócio que estamos dispostos a implantar será aceito pelo mercado e pelo público que queremos atender ou se é necessário realizar ajustes para dar maior solidez ao negócio.


			Possibilita testar antes de investir: a análise de mercado torna possível realizar testes de produtos ou serviços antes de fazer um investimento elevado, portanto, como consultores técnicos e gerenciais de propriedades rurais, podemos oferecer uma consultoria para um número reduzido de produtores em um primeiro momento para estudar o ambiente e observar o que está dando certo e realizar ajustes antes de ampliar a consultoria.


			Conhecer melhor o mercado da consultoria: possibilita conhecer melhor seu público-alvo, seus concorrentes, a precificação da consultoria, além de visualizar possíveis oportunidades e ameaças do mercado, bem como identificar tendências e projetar melhor os resultados que se quer alcançar. Com essas informações, volto a afirmar que é possível tomar decisões cada vez mais assertivas, uma vez que possibilita o mapeamento de algumas áreas que, se bem estudadas e compreendidas, geram, por meio de suas decisões, uma melhor inserção no mercado. Porém você deve estar imaginando, qual é o caminho para realizar uma eficiente análise de mercado? Por onde começar e o que devo considerar em uma análise de mercado?


			Parece muito simples falar e fazer análise de mercado, porém muitos consultores, e principalmente clientes, por acreditarem que já sabem o que acontece no mercado, pelo fato de estarem atuando nesse ramo há muito tempo, acabam não adotando essa postura, aliás, não acreditam ou não imaginam os resultados que podem ser gerados com essa ferramenta. Portanto existe uma certa resistência interna em nós mesmos em acreditar na importância da análise de mercado, diante desse fato, acredito que o primeiro passo de um consultor de sucesso é buscar transformar esse pensamento, mas de que forma? Ter a consciência de que precisa estudar, conhecer, compreender e aplicar a análise de mercado, e nós precisamos convencer nossos clientes da importância de fazer a análise de mercado.


			Bom, o que compõe, então, uma análise de mercado?


			O objetivo da análise de mercado: qual é a sua dúvida em relação ao mercado da consultoria? Qual é a finalidade de fazer uma análise de mercado? O que eu preciso descobrir? É importante ter isso bem claro para que tenhamos um direcionamento correto e assertivo, nesse sentido, é fundamental transformar o objetivo em perguntas, dessa forma teremos clareza do que realmente se quer obter com a análise de mercado, por exemplo conhecer o público, conhecer os concorrentes e as tendências de mercado, aumentar as vendas ou desenvolver um novo produto ou serviço.


			O público-alvo: nesse contexto, é importante observar e identificar um perfil pessoal e comportamental do produtor e de sua família, buscar ouvi-los e entender o que é atrativo na sua consultoria que leva o cliente a comprar seus serviços, quais os critérios que o cliente utiliza para adquirir seus serviços, qual é a relação do seu cliente com a própria família, com você, com seus concorrentes, se existir, como ele pensa e age, como ele avalia seus serviços, se ele sofre ou não influência externa, ou seja, temos que observar nos nossos clientes o que não se vê a olho nu.


			A análise de concorrentes: é importante identificar os concorrentes que atuam na consultoria no mesmo ramo e na mesma região, porém também devemos observar a concorrência que atua em áreas paralelas à consultoria agropecuária, por exemplo o vendedor de produtos agropecuários que pode vir a exercer a consultoria “casada” com a venda, ou seja, que de certa forma tem a condição de atender a mesma necessidade do consumidor.


			Bom, identifiquei os concorrentes, e agora? Como proceder? Busque analisar os pontos fracos e fortes dos concorrentes, quais os serviços e produtos que oferecem, qual é a forma de atendimento dos clientes, a partir do momento que você conhece esses aspectos, poderá se diferenciar destes e se destacar no mercado. Em um próximo capítulo, será descrita a análise da concorrência de forma aprofundada.


			


			A análise de tendências: o que pode impactar a consultoria no presente e no futuro? Quais as mudanças que estão ocorrendo e que podem ocorrer na consultoria que podem gerar ameaças ou oportunidades? Muitos consultores que entram no mercado acabam desistindo do negócio por não observarem e se adaptarem às mudanças. É importante ressaltar que a análise de tendências deve ser realizada nos mais diferentes contextos, como econômico, de mudanças geográficas, tecnológico e mudanças nos hábitos e preferências dos clientes. Você, como consultor, necessita de disciplina e sensibilidade para identificar essas tendências e até mesmo projetar alguns cenários futuros.


			Para você que vai entrar ou está atuando no mercado da consultoria, também é fundamental observar na análise de mercado outro elemento importante: os públicos influenciadores, que são pessoas ou empresas que oferecem um produto ou serviço semelhante ao seu e que acabam sendo, de certa forma, seus concorrentes indiretos. Por exemplo: você presta consultoria técnica e gerencial para produtores rurais, existem cooperativas, agropecuárias e associações que também acabam, de certa forma, oferecendo esse mesmo serviço ao seu cliente, uma vez que podem ser fornecedores de insumos e matéria-prima, portanto podem influenciar seus clientes a mudarem o rumo que tinham planejado. É aqui que eu quero chegar.


			Como me diferenciar então? Fazer bem-feita uma análise de mercado já pode ser um diferencial, mas o seu enorme diferencial é ter a capacidade e a habilidade de compreender e lidar com o comportamento e as relações humanas, por isso este livro é para você que quer ser diferenciado no mercado da consultoria.


			Mas como reunir informações para que a análise de mercado seja bem-feita e a tomada de decisão seja assertiva?


			As informações podem ser coletadas de três formas: utilizando um sistema de gestão interno do negócio de consultoria; monitorando informações do mercado; e realizando a pesquisa de mercado.


			A primeira fonte de informação sobre o mercado pode estar nos registros e dados coletados do seu negócio, por exemplo a quantidade de serviços prestados, registros financeiros, de movimentação do seu negócio de consultoria, a aceitação do serviço ou ainda os feedbacks das pessoas que utilizam e compram seus serviços ou produtos. Portanto é necessário se organizar para que essa leitura seja feita com segurança. Essa é uma forma de analisar o mercado com menor custo, muitas dúvidas sobre o mercado podem ser sanadas por meio do histórico, números, dados e informações que estão registradas, ou seja, você consegue entender o que está acontecendo dentro do seu negócio de consultoria.


			Mas, dependendo da situação, os registros internos não serão suficientes para lhe dar uma resposta adequada, então precisamos buscar informações fora do nosso negócio, ou seja, precisamos estar constantemente monitorando informações que podem ser públicas ou privadas, como a internet, a consulta em jornais, revistas e livros e outros meios de comunicação, buscando acompanhar as tendências de mercado, o comportamento dos consumidores e a movimentação dos concorrentes. Uma dica importante para você: realize conversas informais com clientes, fornecedores, funcionários de outras empresas de consultoria e vendedores, lembrando que isso vale para você em seu negócio de consultoria e também para auxiliar o produtor rural em sua atividade agropecuária. A partir desse monitoramento, é possível observar o que acontece no mercado da consultoria em vários aspectos: notícias sobre novidades da consultoria, novas tecnologias que podem ser benéficas ou maléficas à consultoria, movimentação dos concorrentes e prever o que pode acontecer no futuro, no curto, médio e longo prazo.


			Posso afirmar que boa parte das respostas que se quer sobre o mercado é possível obter com a utilização dos registros internos e do monitoramento de informações externas ao negócio da consultoria, porém, quando ainda as dúvidas persistirem, precisamos de uma nova estratégia, uma estratégia que seja definitiva, que é a pesquisa de mercado. Em outras palavras, precisamos ir perguntar ao mercado e esclarecer a dúvida. Por exemplo: você identificou que precisa se diferenciar mais do que já é, como fazer isso? A pesquisa de mercado é um processo estruturado e formal que permite que você tenha as respostas por meio de entrevistas, de experimentos ou da observação, mas você precisa estar atento, com olhos abertos e em contato com pessoas que estão envolvidas com a consultoria.


			Esse contato pode ser realizado de forma presencial ou pelas mídias de comunicação (e-mail, telefone, redes sociais), diante da possibilidade, recomendo que seja uma abordagem sempre de forma presencial, especialmente se for com clientes ou futuros clientes, assim você pode conhecê-los melhor e compreender o seu comportamento.


			Independentemente da forma de abordagem, você deve ter em mãos um roteiro de perguntas previamente elaboradas por você e muito bem planejadas para auxiliá-lo na entrevista do público-alvo da pesquisa de mercado, essas perguntas devem ser simples, diretas e imparciais, na busca por obter respostas mais claras e verdadeiras. Uma dica importante é fazer um teste inicial, ou seja, aplicar o roteiro de perguntas para uma “amostra” de pessoas e observar e analisar se os objetivos dessa tarefa estão sendo alcançados de forma satisfatória.


			A pesquisa de mercado demanda mais tempo para planejá-la e aplicá-la, porém é fundamental por diminuir incertezas no momento de investir na consultoria, além de proporcionar profissionalismo, uma vez que você vai a campo à procura de respostas e também é uma forma de proteger o seu dinheiro, já que fará investimentos mais assertivos.


			Após ter em mãos as informações coletadas, das descobertas realizadas na pesquisa de mercado, é hora de reunir as informações, os resultados da pesquisa em forma de tabelas, gráficos e descrições para que fiquem mais visíveis e destacadas, facilitando a análise da pesquisa. Dentro da análise, é fundamental observar se as respostas obtidas atendem os objetivos previamente estabelecidos, uma análise bem-feita representa o total esforço de uma pesquisa, por isso é importante reunir e classificar as informações de acordo com os objetivos ou as perguntas diante de suas semelhanças.


			De acordo com os resultados obtidos por meio da análise das informações provenientes da pesquisa de mercado, podemos tomar uma decisão adequada, correta e acertada, por exemplo a decisão de investir em uma ramificação do negócio, o desenvolvimento de outros produtos ou serviços, a melhoria do marketing, se posicionar de forma diferente da concorrência, entre muitas outras decisões. A análise de mercado lhe dará o poder de uma decisão mais segura no caminho que escolher andar.


			Observe a seguir o mapa da análise de mercado:


			[image: ]


			


			 Quadro 3 - Mapa da análise de mercado. Fonte: o autor.


			Após a análise das informações e tomada de decisão, a análise de mercado pode servir ainda como material de consulta para comparações de dados e resultados relacionados à evolução do seu próprio negócio de consultoria, ou seja, a análise de mercado é uma ferramenta de crescimento contínuo, uma vez que promove um bom desempenho na execução de todas as fases do seu negócio.


			Agora que você entendeu o mercado da consultoria, compreendeu a importância e como elaborar uma análise de mercado, o próximo passo é saber por onde e como começar. Sim, agora você precisa transformar o que você sabe, o seu conhecimento em um produto, em algo que gere valor e resultado ao público que você quer atender, ou seja, o que você vai resolver para o seu cliente.


			Com a intenção de facilitar a elaboração da análise de mercado, criou-se a ferramenta Análise de Mercado em 360º. Com essa análise, é possível refletir sobre o que deve ser levado em consideração dentro de cada fator que compõe a análise, dessa forma a ferramenta reflexiva também pode ser um guia para o gestor em relação aos aspectos internos e externos que devem ser observados com frequência na busca por melhorias e prevenções.
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			 Quadro 4 - Análise de Mercado em 360°. Fonte: o autor.
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