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| - INTRODUCAO

O IBCO, em apoio a seus associados, clientes e sociedade, realiza pela 92
oportunidade o Termémetro da Consultoria Organizacional e a Pesquisa
Rapida de Honorarios, que tem por objetivo apurar e apresentar dados de
referéncia acerca de honorarios de consultoria, treinamento e palestras /

conferéncias e as tendéncias do mercado.
Il - A PESQUISA

As respostas aos questionarios da pesquisa foram obtidas por auto-
preenchimento realizado pelos 137 respondentes, em 16 Estados de todas as
Regides do Brasil. Os questionarios foram enviados para 3.218 consultores, via

e-mail, no periodo compreendido entre 01 de maio e 02 de junho de 2008.

Os dados coletados com os 137 respondentes foram tabulados e analisados,
empregando analises descritivas agregadas (contagem, média, mediana,
desvio padrao), para toda a base de respondentes e analises com base em
classificagdes como Area de Atuacdo, Tipo de Cliente, Porte (faixa de

faturamento) etc.

Cabe ressaltar que a Pesquisa nao utilizou procedimentos metodolégicos
rigorosos, como amostragem probabilistica etc. e, portanto, seus resultados

devem ser analisados como sinalizadores.



lll - O PERFIL DOS RESPONDENTES

Quanto ao porte, cerca de 60% dos respondentes se caracterizam por
empresas com 2 consultores ou menos e 74% dos respondentes apresentam

faturamento anual até 500 mil reais.

Figura 1 — numero de consultores Figura 2 —faixa de faturamento
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Aproximadamente, metade dos respondentes (51%) atua ha pelo menos dez
anos no mercado de consultoria (15% ha mais de 20 anos). 29% dos
respondentes atuam entre 5 e 10 anos, enquanto que 20% atuam ha menos de

5 anos e 8% ha menos de 2 anos.

Figura 3 — tempo de atuagao no mercado
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A éarea de atuagdo com o maior numero de respondentes é a de Gestao de
Negocios / Desenvolvimento Organizacional, com mais de um terco dos

respondentes, seguida por Recursos Humanos com 23% dos casos. As areas



com o menor numero de respondentes sao Tl, com 6%, Financas, com 7%, e

Marketing, com 9% do total de respondentes da pesquisa.

Figura 4 — area de atuagao
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Foi solicitado a cada respondente que informasse os trés setores mais
relevantes em termos dos clientes aos quais atende. O setor de servigos foi 0
mais citado (27%), seguido do setor de comércio (23,4%), e do setor mecanico,
siderurgico e metallrgico (22,6%). Os setores de papel e celulose e esporte
(2,2%) sao os que apresentam menor percentual de citagbes entre os

respondentes.



Figura 5 — area de atuagao
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Obs: Informacgoes adicionais no relatorio completo da pesquisa

No relatério completo o perfil da amostra também é analisado pelo cruzamento

do numero de respondentes, envolvendo as seguintes variaveis:

e Area de Atuacgdo (Financas, RH, TI, Processos etc.) x Porte em termos

de Faixa de Faturamento;

e Area de Atuacgdo (Financas, RH, TI, Processos etc.) x Porte em termos

de NUmero de Consultores.



IV — HONORARIOS

Valores para servicos de Consultoria

O valor médio para a hora de um Consultor Sénior fora da cidade base (R$
252) é 16% mais alto do que o valor médio verificado para a cidade base (R$
217), enquanto que o valor médio para o dia de um Consultor Sénior fora da
cidade base (R$ 1.925) é 24% mais alto do que o valor médio verificado para a
cidade base (R$ 1.556).

Quadro 1 — média de honorarios para Consultor Sénior (Consultoria)

Métrica Valor Hora Valor Dia
Cidade Base Forada Cidade Cidade Base Forada Cidade
Quant. Respostas 107 87 84 65
Valor Médio (R$) 217 252 1.556 1.925

O valor médio para a hora de um Consultor Pleno fora da cidade base (R$
169) é 30% mais alto do que o valor médio verificado para a cidade base (R$
130), enquanto que o valor médio para o dia de um Consultor Pleno fora da
cidade base (R$ 1.005) é 23% mais alto do que o valor médio verificado para a
cidade base (R$ 820).

Quadro 2 — média de honorarios para Consultor Pleno (Consultoria)

Métrica Valor Hora Valor Dia
Cidade Base Forada Cidade Cidade Base Forada Cidade
Quant. Respostas 68 50 44 35
Valor Médio (R$) 130 169 820 1.005

O valor médio para a hora de um Consultor Junior fora da cidade base (R$
107) é 28% mais alto do que o valor médio verificado para a cidade base (R$
84), enquanto que o valor médio para o dia de um Consultor Junior fora da
cidade base (R$ 686) é 31% mais alto do que o valor médio verificado para a
cidade base (R$ 523).



Quadro 3 — média de honorarios para Consultor Junior (Consultoria)

Métrica Valor Hora Valor Dia
Cidade Base Forada Cidade Cidade Base Forada Cidade
Quant. Respostas 50 38 36 25
Valor Médio (R$) 84 107 523 686

Valores para Treinamento / Conducao de Grupos

O valor médio para a hora de um Consultor Sénior fora da cidade base (R$
284) é 8% mais alto do que o valor médio verificado para a cidade base (R$
263), enquanto que o valor médio para o dia de um Consultor Sénior fora da
cidade base (R$ 2.254) é 19% mais alto do que o valor médio verificado para a
cidade base (R$ 1.896).

Quadro 4 — média de honorérios para Consultor Sénior (Treinamento)

Métrica Valor Hora Valor Dia
Cidade Base Forada Cidade Cidade Base Forada Cidade
Quant. Respostas 78 67 65 56
Valor Médio (R$) 263 284 1.896 2.254

O valor médio para a hora de um Consultor Pleno fora da cidade base (R$
199) é 21% mais alto do que o valor médio verificado para a cidade base (R$
164), enquanto que o valor médio para o dia de um Consultor Pleno fora da
cidade base (R$ 1.547) é 29% mais alto do que o valor médio verificado para a
cidade base (R$ 1.200).

Quadro 5 — média de honorarios para Consultor Pleno (Treinamento)

Métrica Valor Hora Valor Dia
Cidade Base Forada Cidade Cidade Base Forada Cidade
Quant. Respostas 53 41 34 32
Valor Médio (R$) 164 199 1.200 1.547

O valor médio para a hora de um Consultor Junior fora da cidade base (R$
119) é 12% mais alto do que o valor médio verificado para a cidade base (R$
106), enquanto que o valor médio para o dia de um Consultor Junior fora da
cidade base (R$ 1.547) é 66% mais alto do que o valor médio verificado para a
cidade base (R$ 1.200).



Quadro 6 — média de honorarios para Consultor Junior (Treinamento)

Métrica Valor Hora Valor Dia
Cidade Base Forada Cidade Cidade Base Forada Cidade
Quant. Respostas 32 26 24 18
Valor Médio (R$) 106 119 552 916

Valores para Palestras / Conferéncias (2 a 3 horas)

O valor médio para Palestras / Conferéncias de 2 a 3 horas fora da cidade base
(R$ 3.507) é 82% mais alto do que o valor médio verificado para a cidade base
(R$ 1.926).

Quadro 7 — média de honorarios (Palestras / Conferéncias)

Métrica Cidade Base Fora da Cidade

Quant. Respostas 109 99
Valor Médio (R$) 1.926 3.507

Consideragcoes sobre Honorarios

Os honorarios referentes a trabalhos fora da cidade base, na maioria dos
casos, ndao englobam as despesas de transporte, hospedagem e alimentacéao.
Em alguns dos casos sé@o cobradas ainda as horas de deslocamento, na ida e

na volta.
Obs: Informacgoes adicionais no relatorio completo da pesquisa

No relatério completo, para a andlise agregada dos honorarios, além da média
sao utilizadas outras medidas estatisticas que permitem uma visao mais ampla
do mercado, para avaliar a sua homogeneidade em termos de honorarios (ou

heterogeneidade), como:
e Mediana;
e Desvio padréao;
e Valor minimo e valor maximo;

e Histogramas.



Adicionalmente, os honorarios sao também analisados em outros niveis de

agregacao / segmentacao, através de diversos tipos de quadros e graficos:
e Honorarios por Faixa de Faturamento;
e Honorarios por Area de Atuagao;
e Honorarios por Area de Atuacgéo x Setor do Cliente;
e Honorarios por Estado;

e Perfil Predominante das Empresas de Consultoria e Consultores
(Faturamento, Nimero de Empregados, Area de Atuagado) por Faixa de

Valor de Honorarios.

Figura 6 — exemplos de graficos do relatério completo
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V — TENDENCIAS PARA O MERCADO DE CONSULTORIA

Valor dos Honorarios Atuais em Relacao a Abril de 2006

Perto de 40% dos respondentes declararam que seus honorarios estdo
inalterados em relacado a abril de 2006. Entre os 38% que revelaram té-los
reajustado, 82% o fizeram apenas para os novos clientes, enquanto 18%
alteraram para clientes atuais. Aqueles respondentes que ainda néao
aumentaram os valores de seus honorarios, mas estdo negociando,

representam 16% dos respondentes.

Figura 7 — valor dos honorarios atuais em relagéo a abril de 2006
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Indice adotado para estudos e / ou negociacées

Mais da metade dos respondentes (54,7%) realizam negocia¢cdes caso a caso
para a alteracdo de seus honorarios, e cerca de 26% utilizam o IGPM-FGV. Do
total de 137 respondentes, somente 2,9% enunciaram nao usar qualquer
indice, enquanto 4,4% manifestaram servir-se de mais de um indice. Os
indices menos empregados sédo o IPCA-IBGE (0,7%), US$ ou Euro (2,9%) e
IPC-FGV (3,6%).



Figura 8 — indices adotados para estudos e / ou negociagdes
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Postura pretendida em caso de variacao inflacionaria

Mais de 40% dos respondentes declararam que pretendem negociar a
alteragao de honorarios caso a caso com clientes atuais, em havendo variagao
inflacionaria, enquanto 25% declararam reajusta-los apenas para novos
clientes. Somente 4% dos respondentes aspiram repassar automaticamente a
variacdo de indice a cada 12 meses, enquanto 1% aplicara “gatilhos”. Cerca de
um quarto dos respondentes manifestaram que pretendem manter seus

honorarios constantes nos proximos 12 meses qualquer que seja a variacao.

Figura 9 — postura em caso de variacéo inflacionéria
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Volume de negdcios

Aproximadamente 70% dos respondentes afirmaram ter um volume de

negocios mais alto do que em abril de 2006, para 22 dos quais este volume é

substancialmente mais alto. Dos 137 respondentes, apenas 12% apresentam

volume de negécios mais baixo que o verificado em abril 2006 e somente 4%

declararam que este volume é substancialmente mais baixo. Com relacao ao

futuro, cerca de 80% dos respondentes acreditam que o volume nos préximos

seis meses sera maior do que o atual, e quase um terco (31%) confia que sera

substancialmente mais alto.

Figura 10 - volume de negécios atual
comparado com o de abril de 2006
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Figura 11 - perspectiva para o volume de
negdcios nos proximos 6 meses
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VI - SITUACAO GERAL DO MERCADO DE CONSULTORIA

Critérios adotados para selecao de consultoria

De acordo com 93,4% dos 137 respondentes, a indicacao esta entre os
critérios mais importantes para a selecdo de consultoria. Em seguida, a
competéncia técnica e o preco (34,3% e 27% respectivamente) sao apontados
como os critérios adotados. Dos pesquisados, 0 que se apresenta menos
importante na visdo dos respondentes sdo os metodos de trabalho utilizados

pela consultoria.

Figura 12 — critérios para a selegao de consultorias
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Percepcdao acerca das tendéncias para o mercado Brasileiro de

consultoria

E mais forte entre os respondentes a percepgdo de que os clientes estdo
ficando mais exigentes, com a concordancia de 89%, e de que ha aumento da
concorréncia no mercado de consultoria, concordam 86%. Um pouco mais
baixo (77%), os respondentes parecem perceber que ha certa pressdao por
pregos/valores mais baixos. Ainda, 63% dos respondentes concordam que 0s
consultores estdo ficando mais qualificados, embora muitos respondentes

(87%) nao concordem com essa percepcao.
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Figura 13 —tendéncias para o mercado Brasileiro de consultoria
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Percepcdao sobre as implicacoes para os consultores das tendéncias
apontadas

E bastante forte a percepcdo de que as tendéncias apontadas exigem mais
profissionalizacdo do consultor (94% de concordancia), o reforco do seu
networking (92%) e forte presenga da qualidade e da ética como fatores
competitivos para os consultores (89%). Ainda que em menor numero, a
grande maioria (82%) dos respondentes admite que as tendéncias exigem mais
investimentos em P&D. Os menores indices de concordancia (60%) indicam
que idade e experiéncia ndo sao tao relevantes quanto os demais na

percepcao dos respondentes, ainda que sejam importantes.

Figura 14 —implicagdes para os consultores das tendéncias apontadas
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VIl — DESAFIOS ENFRENTADOS PELOS CONSULTORES

Através de levantamento adicional qualitativo e de carater exploratério
realizado pelo IBCO com um subconjunto de seus associados, outras
importantes questdes que representam desafios a serem enfrentados pelos
consultores no exercicio de suas atividades foram observadas e sao aqui

apresentadas:

e Auséncia de créditos aos Consultores pelos trabalhos realizados;
e Proposta com o Unico objetivo de calcar a ganhadora;

¢ Nao envolvimento da alta direcdo da contratante;

¢ Quebra da confidencialidade;

e Exagero da “notdria especializacao”;

e C(Classificacdo de “ex-autoridades”, lobistas e desempregados como

consultores, sem a capacitacao técnica para exercer tal atividade.
VIl — IMPACTOS DA Tl NA ATIVIDADE DE CONSULTORIA

Impactos sobre Demanda e Concorréncia

A maior parte dos respondentes, cerca de 62%, declarou perceber que a TI
esta aumentando a demanda por servigos de consultoria, enquanto um tergo
destes parece acreditar que a Tl ndo afeta esta demanda e somente 4%

parece perceber que a Tl causa retracao do mercado.

Quanto aos impactos sobre a concorréncia na é4rea de atuagcao dos
respondentes, parece haver uma divisao. 33% dos respondentes consideram
que a Tl esta aumentando a concorréncia em sua area de atuacao, quantitativo
praticamente igual ao verificado entre os que acreditam que a Tl ndo afeta a
concorréncia. Outros 31% acreditam que a Tl gera novas oportunidades em

sua area de atuacao.
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Impactos do Estagio Atual da Utilizacao da TI pelos Clientes

Aproximadamente um terco dos respondentes (34%) cré que o estagio atual de
uso da Tl nos clientes resulta em maior desenvolvimento pessoal do consultor
em TI, enquanto 31% acreditam que estimula parcerias, cerca de um quarto
(26%) em maior desenvolvimento do consultor em outras areas, e 19% na

contratacao de servigos de terceiros.

IX — IMPACTOS DA GLOBALIZACAO NA ATIVIDADE DE
CONSULTORIA

A maioria macica dos respondentes (91%) cré que a globalizagcdo esta
afetando o mercado de consultoria no Brasil. Quase a metade dos
respondentes (48,9%) confia que, além das pressdées por maior
profissionalizagdo, a globalizacdo abre as portas para consultores brasileiros
em outros mercados e cerca de um quarto (26%) daqueles acredita que é
irreversivel o processo de participacdo de empresas estrangeiras no mercado
brasileiro de consultoria organizacional. Aproximadamente 20% dos
respondentes acreditam ainda que a globalizagdo possa aumentar a demanda

por tais servigos no Brasil.

Com relacdo a importancia da certificagdo CMC (Certified Management
Consultant), a maioria dos respondentes (cerca de 80%) acredita que a

certificacdo traz vantagem competitiva para os consultores.
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