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Resumo

O texto descreve a experiéncia decorrente de um projeto empreendedor originado na observagéo da oportunidade de negécio decorrente
da crescente competicdo no mercado juridico brasileiro, que desafia as empresas a adogéo de préticas estratégicas de gestdo. O projeto
teve por objetivo criar um negdcio que possibilite 0 aproveitamento dessa oportunidade, mediante a oferta de servicos de apoio a gestéo
para atendimento das demandas do setor. A andlise de dados obtidos em fontes secundarias e primérias, em pesquisas de campo de
carater qualitativo e quantitativo, possibilitou delinear a oportunidade e, com o apoio de pesquisa bibliogréfica, construir um modelo de
negécio que associa inovagdo e criagdo de valor aos clientes com oferta de solucdes de problemas e satisfagdo de necessidades. A
inovacao reside em beneficios diferenciados, combinando expertise técnica de executivos com experiéncia em consultorias estratégicas
e conhecimento do setor juridico. O impacto previsto envolve melhorias operacionais e financeiras aos clientes, proporcionando
oportunidades de transformagdo a longo prazo em gestéo de pessoas, finangas e marketing. Além desses beneficios diretos, espera-se
gue o compartilhamento do aprendizado obtido pela aplicagdo de procedimentos metodol 6gicos de cunho cientifico contribua como
exemplo aser replicado em situactes andl ogas.

Palavr as-chave: Mercado juridico; empreendedorismo; inovagéo; modelo de negécio
Abstract

The paper describes the experience resulting from an entrepreneurial project originating from the observation of the business
opportunity arising from the growing competition in the Brazilian legal market, which challenges companies to adopt strategic
management practices. The project aimed to create a business that makes it possible to take advantage of this opportunity, by offering
management support services to meet the demands of the sector. The analysis of data obtained from secondary and primary sources, in
qualitative and quantitative field research, made it possible to outline the opportunity and, with the support of bibliographic research,
build a business model that associates innovation and value creation for customers with an offer problem solving and meeting needs.
Innovation lies in differentiated benefits, combining technical expertise of executives with experience in strategic consultancy and
knowledge of the legal sector. The expected impact involves operational and financial improvements for customers, providing
opportunities for long-term transformation in people management, finance and marketing. In addition to these direct benefits, it is
expected that sharing the learning obtained through the application of scientific methodological procedures will contribute as an
example to be replicated in similar situations.

Keywords: Legal market; entrepreneurship; innovation; Business model



CRIAGAO DE UM NEGOCIO DE CONSULTORIA EM GESTAO ESTRATEGICANO
SETOR JURIDICO BRASILEIRO: UM PROJETO EMPREENDEDOR

RESUMO

Este texto descreve a experiéncia decorrente de um projeto empreendedor originado na
observacdo da oportunidade de negdcio decorrente da crescente competicdo no mercado
juridico brasileiro, que desafia as empresas a adocdo de praticas estratégicas de gestdo. O
projeto teve por objetivo criar um negdcio que possibilite 0 aproveitamento dessa oportunidade,
mediante a oferta de servicos de apoio a gestdo para atendimento das demandas do setor. A
andlise de dados obtidos em fontes secundérias e primérias, em pesquisas de campo de carater
qualitativo e quantitativo, possibilitou delinear a oportunidade e, com o apoio de pesquisa
bibliografica, construir um modelo de negdcio que associa inovacgdo e criacdo de valor aos
clientes com oferta de solucGes de problemas e satisfacdo de necessidades. A inovacgdo reside
em beneficios diferenciados, combinando expertise técnica de executivos com experiéncia em
consultorias estratégicas e conhecimento do setor juridico. O impacto previsto envolve
melhorias operacionais e financeiras aos clientes, proporcionando oportunidades de
transformacdo a longo prazo em gestdo de pessoas, financas e marketing. Além desses
beneficios diretos, espera-se que o compartilhamento do aprendizado obtido pela aplicagédo de
procedimentos metodoldgicos de cunho cientifico contribua como exemplo a ser replicado em
situacOes analogas.

Palavras-chave: Mercado juridico; empreendedorismo; inovacdo; modelo de negécio.
1 INTRODUCAO

O mercado juridico brasileiro enfrenta uma crescente competicao devido ao aumento no
namero de advogados e cursos de Direito desde 2015 (CFOAB; FGV, 2020). Isso exige que 0s
escritorios de advocacia modernizem suas estruturas para se manterem competitivos. E
fundamental que eles adotem uma gestdo estratégica, indo além do dominio técnico e
incorporando a tecnologia para melhorar a experiéncia do cliente (Savi, Brito, Romero e
Pinheiro, 2022).

A gestdo estratégica pode potencializar as organizagdes e promover uma mentalidade
empreendedora (Osterwalder & Pigneur, 2011). No entanto, os cursos de Direito geralmente
néo oferecem formacao em gestéo, levando os profissionais a buscar essas habilidades por conta
prépria, muitas vezes em detrimento do desenvolvimento técnico (Berni, 2017).

Diante desse cenario, surge a necessidade de profissionais de gestdo atuarem no setor
juridico, ajudando escritorios e empresas a modernizarem suas estruturas para atender as
demandas de um mercado competitivo. Isso inclui aprofundar a gestéo financeira, institucional
e operacional, o que pode diferenciar um negdécio no setor (Albini, 2018).

Este projeto visa criar um modelo de negdcio para oferecer servigos de gestdo no setor
juridico, abrangendo a analise de oportunidades, diagndstico, estratégia, planejamento de aces,
viabilidade econdmico-financeira e avaliacdo de resultados. Para entender melhor as
necessidades do mercado, foram realizadas entrevistas e uma pesquisa de mercado, fornecendo
informagdes valiosas sobre as preferéncias e interesses dos clientes.

Resumindo, o mercado juridico brasileiro esta se tornando mais competitivo devido ao
aumento no numero de profissionais, 0 que exige uma gestdo estratégica e modernizacdo dos
escritérios de advocacia. Este projeto tem por objetivo idealizar um modelo de negécio
destinado ao aproveitamento dessa oportunidade, mediante a oferta de servicos de consultoria,
treinamentos e instrumentos técnicos de gestdo para atender as demandas do setor.



2 CONTEXTO INVESTIGADO

A analise de mercado comeca com a consideracdo de algumas premissas iniciais que
guiardo o diagnostico. A primeira delas é o conhecimento do mercado de consultoria em gestéo,
especialmente no contexto brasileiro. Como o foco principal da oportunidade presumida esta
em escritérios de advocacia, seguiu-se o principio respaldado por Cobra (2003) de buscar
compreender as necessidades dos diferentes tipos de clientes desse segmento e assim otimizar
a proposta de valor da solugéo a ser ofertada.

Considerando que o mercado ndo € uma entidade Gnica, mas é composto por
micromercados, cada um com suas proprias preferéncias, desejos e critérios de compra, Kotler
e Keller (2013) destacam a importancia da adaptacdo da oferta as necessidades de mercados-
alvo bem definidos. Parrish, Cassil e Oxenham (2006) complementam essa ideia, afirmando
que as empresas que adotam estratégias de mercado de nicho podem se concentrar melhor no
consumidor, identificar segmentos lucrativos e fortalecer suas vantagens competitivas. Em
resumo, a analise de mercado é fundamental para direcionar as acdes e estratégias das empresas,
garantindo uma abordagem mais eficaz e direcionada aos clientes.

No que concerne as dimensbes do mercado de consultoria, dados da Source Global
Research (2022) revelam que p volume de negdcios atingiu USD 2,84 bilhdes na América
Latina e USD 1.36 bilhdes no Brasil em 2022,

Com um olhar mais especifico ao nicho do mercado juridico per si observa-se que o
numero de graduados em Direito vem crescendo de maneira exponencial nos anos precedentes.
As estatisticas do INEP (2022) revelaram que o nimero de concluintes daquele curso vem
aumentando todos os anos a uma taxa média de crescimento (CAGR) de aproximadamente
3,3%, 0 que demonstra a tendéncia de expansao continua do mercado.

Com base nesse ritmo de crescimento, estima-se que atualmente o mercado receba,
anualmente, cerca de 140 mil novos profissionais (Monitor Mercantil, 2023). Constata-se,
assim, gque, no momento, o crescimento expressivo no nimero de ingressantes tende a impactar,
de forma direta, as dimens6es do mercado juridico brasileiro como um todo.

De acordo com Conselho Federal da Ordem dos Advogados do Brasil (2023), o Brasil
apresenta 1.3 milhdes de advogados, atuantes em todos os estados da federacdo e nas diversas
especializa¢bes encontradas no mercado. Nessa seara, identifica-se a oportunidade potencial de
negocios nesta fatia de mercado em termos de Market Share, especialmente com oferta de
servicos dentro do Estado de S@o Paulo — o principal estado em termos de numeros de
advogados da federacdo. Direcionando ainda mais o foco da analise a microrregides, constata-
se que a maior concentracdo esta na regido metropolitana da Sao Paulo, seguida da regido de
Campinas. Essas dimensdes sao apresentadas na Tabela 1, em valores absolutos e percentuais.

Tabela 1. Nimero de Advogados por Regido Geografica

REGIAO GEOGRAFICA # DE ADVOGADOS TAMANHO DO MERCADO (%)

Brasil 1.335.242 100%
Estado de SP 357.067 26%
Séo Paulo - Capital 98.745 7,0%
Campinas 13.351 1%

Nota: Elaborado pelos autores (2023).

Conforme constatam Campos e Di Benedetto (2021), a maior concentracdo de
profissionais juridicos esta no setor privado (75%), sendo que majoritariamente os profissionais
atuam por conta propria ou como socios de escritorios de advocacia. O foco de atuacdo esta
distribuido em todos os setores e portes do cenario juridico, apesar de observar uma maior
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demanda no middle-market, isto é, a necessidade de infraestrutura de gestdo e aparato
tecnoldgico e financeiro, apresentam uma maior demanda dos escritérios e empresas no ramo
juridico, ndo obstando a extensdo para demais segmentos. A Figura 1 retrata essa composi¢do
setorial.
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Figura 1. Setores de atuacdo dos profissionais juridicos
Fonte: Campos & Di Benedetto (2021)

Outra pesquisa, realizada pela Thomson Reuters (2022), indica que 0s escritorios
apresentam numeros expressivos de crescimento, com énfase aos de médio porte no Gltimo ano
(49,2%), conforme ilustra a Figura 2. Essa fatia de mercado busca estruturacdo haja vista, ndo
sO o crescimento, mas a necessidade de estruturar-se, de forma financeira e organizacional, para
alcancar o nicho de mercado composto por grandes escritorios.
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Figura 2. Disperséao do crescimento da demanda entre os escritorios de advocacia
Fonte: Thomson Reuters (2022)

Portanto, as dimensdes do mercado-alvo analisado potencializam a realizagdo de
volume consideravel de negdcios, proporcionando oportunidades para a oferta de servigcos que
supram necessidades relativas a qualidade de gestdo requeridas. Pautada pela identificacdo dos
principais desafios de gestdo que os escritérios de advocacia consideram como ameacgas a
lucratividade nos Gltimos tempos, uma pesquisa realizada pela Thomson Reuters (2022) destaca
as quedas de demanda e de produtividade, aumento de despesas, mudanca nas preferéncias do
cliente e turbuléncia econdmica, que conduzem a propensdes de investimento em uma gestédo
estruturada e de qualidade para o bom funcionamento das operacfes no dia a dia e expansdo
futura.
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Considerando as necessidades latentes, Estratégia e Planejamento revelam-se como
praticas fundamentais para estruturacdo e como diferencial competitivo, conforme afirmam
Barney e Hesterly (2011) . Nesse sentido, a Figura 3 traz as necessidades reais de escritdrios
em especifico, em comparacdo a popularidade de cada uma das iniciativas, segmentando em
trés grandes clusters: (1) Vocagédo: Parece um chamado e as pessoas tiram muito proveito disso
- a maioria fica feliz em se envolver; (2) Alavancagem: ndo precisa que todos estejam
envolvidos, sO precisa ser os advogados certos, aproveitando os profissionais de apoio; (3)
Pouco popular: menos pessoas querem se envolver do que estdo atualmente e visam delegar,
otimizar ou recompensar. Desse modo, constata-se oportunidade de atuacdo que se alinha a
oferta de atendimento das principais necessidades dos escritorios e ha espaco a ser aproveitado,
principalmente pelo interesse em delegar (exemplo: desenvolvimento de equipe) ou estar
proximo na construcdo (exemplo: estratégia e planejamento).
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Figura 3. Necessidade x popularidade dos escritorios de advocacia
Fonte: Thomson Reuters(2022)

Ainda de acordo com a pesquisa mencionada, observa-se, na Figura 4, o crescimento
de demandas dos escritérios de advocacia nos Gltimos anos, com realce para praticas como
Fusdes e Aquisicdes (M&A) e Societério, que demandam forte conhecimento em gestdo e
negocios.

Propriedade Societaria Fusdes e

Faléncias intelectual Trabalhista Contencioso Tributdrdia (todas) Imobiliaria aquisicdes (M&A)
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Figura 4. Crescimento das demandas por praticas
Fonte: Thomson Reuters (2022)



Estes dados sdo indicativos de oportunidade de oferta de servigos de apoio consultivo
as praticas de gestdo em diferentes categorias de atuacdo, como solucdo para impulsionar
resultados organizacionais e financeiros na seara dos escritorios em foco. A partir do
conhecimento do contexto, obtido mediante pesquisa fundamentada em dados secundarios,
partiu-se para o estabelecimento do diagndstico com o objetivo precipuo de aprofundar o
entendimento sobre eventuais interesses e necessidades de clientes e mapear o ambiente de
negdcios para direcionar a proposta de valor (Lanning & Michaels, 1988).

3 ANALISE E DIAGNOSTICO DA OPORTUNIDADE

Conforme recomendam Johnson, Scholes e Whittington (2007), uma vez conhecido o
contexto ambiental em que o negdcio estara inserido, a partir de uma visao que se atenta a
tendéncias ambientais, é importante interpretar as eventuais lacunas existentes nas ofertas de
solugdes ao nicho de mercado visado. Com esse propdsito, recorreu-se a uma pesquisa de
campo, com o emprego de métodos de pesquisa exploratoria e confirmatoria, em busca de dados
gue pudessem consubstanciar a viabilidade de um pretenso negdcio.

Os dados obtidos, interpretados a luz do objetivo de criacdo de um negécio de
consultoria em gestdo estratégica voltada a escritorios de advocacia, proporcionaram condicdes
para a concepg¢do de uma proposta de solucdo traduzida em um modelo de negécios que alinha
a proposta de valor as expectativas do segmento de mercado visado, conforme se apresenta a
seguir.

3.1 Opcdes metodoldgicas

O método utilizado neste projeto é caracterizado como pesquisa intervencionista, no
qual o pesquisador desempenha um papel ativo, buscando influenciar os acontecimentos
(Oyadomari et al., 2014). Em busca de conferir validade cientifica do processo, seguiu-se as
diretrizes sugeridas por Gronhaug e Olson (1999), que recomendam a utilizacdo de dados
observaveis, a interpretacdo e avaliacdo desses dados a luz de conceitos tedricos, o
planejamento e a implementacdo de acbes para promover as mudancas necessarias, além da
analise dos resultados obtidos. Com o uso de procedimentos metodoldgicos de carater
cientifico, espera-se contribuir para o aprimoramento do conhecimento tedrico-conceitual,
conforme indicado por Westin e Roberts (2010).

Diante desse proposito, optou-se por adotar a abordagem metodolégica conhecida como
"Projeto de Solucdo de Problemas Empresariais e Aproveitamento de Oportunidades
(PSPE/AO)", sugerida por Marcondes, Miguel, Franklin e Perez (2017), e elaborada com base
em trabalhos anteriores, como 0s de Aken, Berends e Bij (2012), que descrevem o0s
procedimentos seguidos pela escola de negocios da Universidade Holandesa de Eindhoven, e
as ideias de Vandenbosch (2003), relacionadas a consultoria de planejamento de solucdes
organizacionais.

A proposta de Marcondes et al. (2017) propde um processo estruturado para a
construcdo de uma proposta de solucéo para o aproveitamento de oportunidades e solucéo de
problemas organizacionais, em busca da complementariedade entre a fundamentacao teérica e
carater pratico e implementavel da solu¢do. O método envolve um processo composto por sete
estagios fundamentais, conforme ilustra a Figura 5.
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Figura 5. Procedimentos adotados na construcao do projeto
Fonte: Marcondes et al., 2017.

Em sintonia com esse padrdo de procedimentos, o0 processo principiou pela
compreensdo da situacdo em questdo, que conduziu a identificacdo de possivel oportunidade de
negécio. Em seguida, procedeu-se a uma pesquisa de campo de abordagens quantitativa e
qualitativa, de modo complementar, para identificar especificidades da visdo de potenciais
clientes do negdcio que se pretendia criar. De acordo com Hair Jr. et al. (2006), pesquisas que
compreendem ambas as abordagens contribuem para obtencdo de uma visdo robusta das
condigdes investigadas.

Na fase seguinte, efetuou-se o diagnostico, propondo estratégias para a solucdo que
conduzisse ao aproveitamento da oportunidade identificada. Posteriormente, elaborou-se o
planejamento das acdes para que a intervencdo se tornasse efetiva, formalizando as decisfes
resultantes do projeto. Os proximos topicos descreverdo a trajetéria seguida na busca pelo
alcance dos objetivos estabelecidos para o projeto.

3.2 Pesquisa aplicada a analise da situacéo

Realizou-se uma pesquisa qualitativa por meio de entrevistas com profissionais-chave,
e também uma pesquisa quantitativa, mediante uma survey composta de questfes direcionais
para conhecer necessidades e expectativas dos clientes potenciais. Os dados obtidos
possibilitaram identificar fatores criticos de sucesso, para o aproveitamento de oportunidades e
mitigacdo do efeito de ameagcas enfrentadas (Bower, 2008).

3.2.1 Fase qualitativa

A pesquisa qualitativa envolveu entrevistas presenciais e por videoconferéncia, cada
qual com duracdo de aproximadamente sessenta minutos, guiadas a partir de um roteiro
estruturado. Além do registro da expressao verbal, procurou-se também observar e nao verbal
dos entrevistados. Os participantes foram trés profissionais, selecionados a partir de critérios
especificos para garantir a coleta de dados espontaneos e genuinos (Yasuda & Oliveira, 2016).
Tais critérios foram: formacao escolar, cargo, género, idade, setor e tempo de atuacdo. Por
questdes éticas, optou-se por preservar a identidade dos entrevistados, ndo revelando seus
nomes, mas apenas 0s perfis pessoais e profissionais, conforme se apresenta na Tabela 2.



Tabela 2. Descrigéo dos entrevistados da pesquisa qualitativa

\I/Ei?tt;deo Formacao Cargo Sexo | ldade i‘itloa{ggg T:[Eggé%e
1 Advogado Advogado em escritério de advocacia M 26 Juridico +2 anos
2 Advogado Sécio em Escritdrio de advocacia F 38 Juridico +10 anos
3 Administrador Gerente de Consultoria M 30 | Consultoria | +5 anos

Nota: Elaborado pelos autores (2023).
Como resultados principais da analise dos dados coletados, consideram-se:

e O processo de modernizagcdo das empresas e escritérios de advocacia é uma
necessidade, independentemente do tamanho / porte.

e Escritorio maiores e com maior poder aquisitivo conseguem contratar consultorias
para ajustes e projetos robustos de gestdo, porém para 0s escritorios menores, a
realidade é outra.

e Falta recursos e expertise sobre os temas, concentrando o foco apenas nas melhores
praticas juridicas.

e Todos os entrevistados ressaltaram que gestdo € uma das dores dos escritorios, assim
como tecnologia, relacionamento com o cliente e morosidade do sistema judiciario

e Além disso, as praticas de gestdo sdo vistas como fato de diferenciacao,
apresentando-se como fundamentais para expanséo e consolidacdo dos escritorios.

3.2.2 Fase quantitativa

Com supedaneo no retorno obtido na pesquisa qualitativa, aplicou-se uma pesquisa
guantitativa na modalidade de survey, com foco direcionado a avaliar a potencial necessidade
e os problemas enfrentados por escritérios de advocacia, para demonstrar se ha espaco para
atuacdo e interesse de contratacdo de tais servicos para este setor. A amostra foi selecionada
por conveniéncia e acessibilidade, com o envio de um convite para a rede de contatos do cliente,
solicitando o preenchimento de um formulario disponibilizado em um link eletrénico, na
plataforma Google Forms. Buscou-se uma amostra de profissionais de escritorios e empresas
de diferentes portes e em diferentes setores, com cargos e formacgoes diversificadas.

Com base nem recomendacéo de Yasuda e Oliveira (2016), elaborou-se o instrumento
de coleta de dados composto de doze perguntas em formato multipla escolha e em escala Likert
de 5 pontos para avaliar o nivel de concordancia do respondente com a afirmacéo, sendo que o
valor de 1 correspondia a Discordo Totalmente e 5 correspondia a concordo totalmente. As
questdes foram segmentadas em trés principais fatores: demografia, mercado / clientes e
estratégia. As respostas a todas as questdes eram de carater obrigatério e andnimo, sendo
estruturadas de forma especifica para a coleta de dados primarios (Yasuda & Oliveira, 2016).

De modo sumarizado, os dados revelam que para 29% dos respondentes Marketing e
Vendas sdo vistos como temas que despertam interesse para a contratacdo de servicos de apoio,
visando o aperfeicoamento da gestdo, enquanto 35% mencionam o mesmo sobre Financgas e
Estratégia. De acordo com os participantes da pesquisa, essas sdo as areas de menor nivel de
expertise nos escritdrios e, simultaneamente, de maior nivel de criticidade dos projetos. Isto €,
afiguram-se como projetos estratégicos e que detém o viés de expansdo em receita e nimero de
clientes, o que reforca a oportunidade de atuacdo no setor.

A contratacdo de servigos de consultoria nacional e individualizada é vista com bons
olhos por 70% dos respondentes, ainda que consultorias internacionais tenham reputagdo
relevante. Fator importante também € o interesse na contratacdo e servigos de consultoria
declarado em cerca de 80% das respostas, malgrado a falta de priorizagdo adequada ainda pelos
gestores.

A estruturacdo em termos de gestdo é avaliada como fator de diferenciagdo e é visto por
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67% dos respondentes como necessidade para as empresas e escritorios. No entanto, a mingua
de prioridade sobre o tema em investimentos e priorizacdo na linha de projetos, acaba por
acarretar que o tema fique relegado a segundo plano, segundo declaram 65% dos pesquisados.

3.3 Proposta de solugéo para o aproveitamento da oportunidade

A partir do conhecimento das caracteristicas do mercado em estudo, iniciou-se a busca
por um modelo de negdcio que se alinhe a oportunidade salientada, trazendo eficiéncia na
abordagem e entrega de valor. Conforme se encontra na literatura, um modelo de neg6cio pode
ser entendido como sistema de atividades interconectadas e interdependentes que determina o
modo pelo qual uma empresa faz negdcio com seus clientes e outros parceiros (Amit & Zott,
2012).

No caso deste projeto, objetiva-se consolidar uma proposta empreendedora de criagéo
de um novo negdcio. Considera-se, portanto, a contribuicdo que se pode obter a partir de
conhecimentos encontrados na literatura relativa a empreendedorismo e modelagem de
negocios sob a oGtica da criacdo de valor para os clientes, para que a proposta se torne exitosa.
Neste tdpico, principia-se pelo relato do aporte tedrico, construido por meio de pesquisa
bibliogréfica, para o embasamento da solucdo destinada ao aproveitamento da oportunidade.
Posteriormente, apresenta-se a solucéo concebida.

3.3.1 Aporte tedrico para apoio ao aproveitamento da oportunidade

A pesquisa sobre o empreendedorismo apresenta importantes avancos nos Ultimos anos
(Landstrom & Harirchi, 2018), mas ainda é considerada por alguns como em carater incipiente
(Lima & Lopes, 2022). Dentre os principais motivos de caréncia no avango da pesquisa sobre
0 tema mencionam-se a heterogeneidade de concepcdes sobre o fenbmeno em estudo (Burg &
Romme, 2014; Machado & Borges, 2017), a baixa diversidade metodoldgica, dispersdes
tedricas e estudos praticos experimentais asseveram ainda mais a dificuldade de definicdo e
construgéo de pesquisa sobre o tema (Williams, Wood, Mitchell & Urbig, 2019; Aguinis &
Lawal, 2012).

Frente as dificuldades apresentadas, o presente projeto de pesquisa buscou construir um
referencial tedrico que constituisse pilares solidos para o aproveitamento da oportunidade
identificada. Considerou-se, inicialmente, o que apregoam Machado e Borges (2017), que
identificam quatro modalidades principais de empreendedorismo. Uma delas considera o
empreendedorismo como gerador de resultado (Gartner, 1985), cujo foco direciona-se a criagcdo
de empresas, negécios, produtos inovadores e mercados e criacdo de valor. Nota-se também o
empreendedorismo como processo, em que o ato de empreender envolve fases e, em cada uma
delas, é importante conhecer o processo e suas etapas (Moroz & Hindle, 2011)

Outra modalidade de empreender, constatam os autores, estd relacionado ao
empreendedorismo como ligacdo entre o individuo e a oportunidade (Eckhardt & Shane, 2003).
Isto é, o cerne do estudo concentra-se na oportunidade em si, avaliando as interagdes do
individuo com o ambiente e, com isso, a criacdo pelo empreendedor por de suas acbes e
interacOes, de caminhos para aproveitar. Por Gltimo, tem-se o empreendedorismo como acéo,
tratando da dinamica de ac¢des do individuo frente a sociedade e, a partir de acGes cotidianas,
gera o caminho para empreender (Shepherd, 2015).

No presente projeto, a analise dos fatores internos e externos que compreendem o
negocio a ser desenvolvido compreende identificar recursos, capacidades e competéncias
internas para aproveitar oportunidades e superar eventuais obstaculos, ndo se esquecendo de
ferramentas organizacionais para mitigar ameacas e limitagdes que podem vir a surgir (Johnson,
Scholes & Whittington, 2007).

Outro aspecto que orientou a andlise de viabilidade foi o processo de criagdo de valor
para o cliente, visando entender o que Ihes causaria satisfacdo. Nesse sentido, Kotler e Keller
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(2013, p. 183) afirmam que “analisar negdcios no que se refere as necessidades dos clientes
pode sugerir novas oportunidades de crescimento”.

Moretti e Toledo (2016, online), ressaltam que “O processo de gestdo do valor
compreende um conjunto integrado e interdependente de atividades estratégicas e
operacionais”. Osterwalder, Bernarda & Pigneur (2019) elencam seis pilares fundamentais para
entendimento do cliente e, por conseguinte, estruturacdo do negocio. O primeiro deles esta
relacionado ao campo mental e psicoldgico, buscando entender mais sobre o que o cliente pensa
e sente, em termos de preocupacdes, aspiragdes e perspectivas.

Quanto ao segundo pilar e terceiro pilar, estes consubstanciam-se no que o cliente
enxerga e escuta, observando as relagdes interpessoais e tecnologicas a que esta exposto, como,
por exemplo, influenciadores, amigos e ambientes externos. O quarto pilar esta relacionado a
atitude comportamental, visto que busca entender mais sobre 0 comportamento, aparéncia e
acbes em publico. Sao considerados também os dois ultimos pilares relativos a problemas
(medos e frustracdes) e ganhos (desejos e necessidades) como forma de estruturar um modelo
de negdcio eficaz e direcionado a construgao de valor.

Um modelo de negdcios tende a ser bem sucedido quando é concebido a partir da
identificacdo desses elementos e da escolha de beneficios que serdo oferecidos aos clientes-
alvo, de modo a configurar uma proposta de valor percebida por esse publico. O termo “Modelo
de Negocios” compreende um conjunto de atividades interrelacionadas e interdependentes, que
determina o modelo em que as empresas fazem negocio com seus clientes e outros parceiros
(Amitt & Zott, 2012).

Johnson, Kagermann e Christensen (2015) afirmam que um modelo de negocios
representa a conexado entre 0s seguintes pontos para cria¢ao de valor: (1) Proposta de valor ao
cliente; (2) Formula do Lucro; (3) Principais Recursos; (4) Principais Processos. Como
instrumento de delineamento estrutural de um modelo de negdcio que considere esses aspectos,
a metodologia Business Model Generation — BMG (Osterwalder & Pigneur, 2011) conduz a
construcdo de um Quadro do Modelo de Negdcios (Business Model Canvas — BMC), que
possibilita uma visdo holistica e estruturada sobre a composicao desse modelo.

Considerando as concepcdes tedrico-conceituais sobre o que se configura como acao
empreendedora, as demandas por criacdo de valor como fator critico de sucesso de um negocio
e as caracteristicas estruturais de um modelo de negdcios, partiu-se para a elaboracdo da
proposta de solucéo para o aproveitamento da oportunidade identificada, conforme se descreve
a seguir.

3.3.2 Diagndstico e proposta de solucéo

Com base nos resultados das pesquisas qualitativa e quantitativa efetuadas com o
proposito de conhecer as principais demandas do nicho de mercado visado, elaborou-se 0 Mapa
de Empatia, com base no modelo proposto por Osterwalder, Bernarda e Pigneur (2019),
apresentado na Figura 6.
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Figura 6. Mapa de Empatia
Fonte: Adaptado de Osterwalder, Bernarda & Pigneur (2019)

Partindo da interpretagé@o do que se espera oferecer como solucéo aos clientes, delineou-
se 0 Quadro do Modelo de Negdcios (Canvas), que tem como proposta de valor o
desenvolvimento de empresa de consultoria com foco em garantir a implementacao de projeto
em gestdo, além de treinamentos e palestras e ferramentas tecnologicas de suporte.

As principais atividades a serem ofertadas sdo divididas em trés categorias fundamentais
de negocio: Consultoria em gestdo, Treinamentos / Palestras e Ferramentas de Tecnologia de
Suporte, a partir de recursos chave para desenvolvimento, a saber, mdo de obra especializada e
infraestrutura. Por conseguinte, parceiros se mostram relevantes na construcao da consultoria,
principalmente companhias terceirizadas para Marketing e Contabilidade, profissionais
seniores para eventual suporte e consulta (Benchmarking), bem como associacdes para
prospeccéo de clientes e universidades para colaboradores futuros e visibilidade.

Como forma de potencializar o crescimento financeiro e reconhecimento, tem-se a
busca ativa por clientes novos e manutencdo a longo prazo para aqueles que firmaram contrato.
Importante se faz construir um canal de vendas direto com prospeccdo de clientes via site,
biddings e redes sociais, além de eventuais indicacOes e parcerias para ganhar market share.

O principal foco de atuacdo, em primeiro momento, é escritorios de advocacia de médio
porte, ndo se limitando a possibilidade de atuagdo em outros segmentos e areas a partir de
propostas que venham a surgir.

A consultoria visa a manutencéo de custos fixos e variaveis em uma menor escala, se
resumindo a aluguel, material de escritdrio, eventuais viagens, mas com potencializacdo e
concentracdo em marketing e comercial. Como forma de angariar recursos, as receitas provém
de vendas de Projeto de Consultoria em gestéo, sucess fee (%) atrelado a implementacéo do
projeto (a depender do tema), palestras e treinamentos e ferramentas de tecnologia para suporte
em Consultoria em Gestdo. Construiu-se, assim, 0 Quadro do Modelo de Negdcio apresentado
na Figura 7.
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Figura 7. Quadro do Modelo de Negdcio
Fonte: Elaborado pelos autores (2023)

Consideradas as percepcoes, necessidades e desejos identificadas no nicho de mercado
analisado, a oferta de servicos pode dar-se no contexto Business-to-Business (B2B) ou Business-
to-Customer (B2C). De acordo com Mencarelli e Riviére (2015), o conceito de B2B relaciona-
se a negocios efetuados entre duas empresas, enquanto em B2C, tem-se as relacdes comerciais
diretas entre companhia e consumidor. No Brasil, os estudos sobre o valor percebido
concentram-se na esfera B2C e apresentam-se como menos intensas na seara B2B (Lacerda &
Mendonca, 2010). A constru¢cdo de uma oferta de valor estruturada e fundamentada no
conhecimento dos atributos formadores da criacdo de valor ao cliente é o que fundamenta a
construcdo deste produto, cuja atuacdo busca direcionar-se para a esfera principal de clientes
B2B.

A nova empresa atuard no Estado de S&o Paulo, mais precisamente na regido de
Campinas e Sdo Paulo (Capital), com sede na propria cidade de Campinas, com atuacao
concentrada em um viés mais regional em um primeiro momento. Espera-se que 0 negdcio
evolua mediante futura expansao para o restante do pais, atuando em locais em que ha interesse
nos servicos ofertados.

Para atender a demanda inicial dos negdcios, estima-se uma configuracéo estrutural fixa
composta por dois profissionais, socios e gestores do negocio, além de recursos digitais e de
infraestrutura para suportar sua atuacdo no dia a dia. Em funcdo das demandas especificas em
termos qualitativos e quantitativos, se buscara a formacao de equipes multidisciplinares Ad Hoc
mediante a contratacdo de profissionais no regime de outsourcing.

Os profissionais que compdem a estrutura fixa sdo capacitados e experientes, diante dos
requisitos de competéncia que envolvem postura dindmica, uniforme e proativa no contato
direto com o cliente no dia a dia, a diversidade de projetos e o curto timing de duracgdo e
entregas.

Como areas de atuacdo, as solucdes serdo oferecidas como servigos em trés campos de
atuacdo: (1) Consultoria em gestdo; (2) Treinamentos e Palestras; (3) Ferramentas técnicas e
analiticas em gestdo. Com o olhar mais atento para o primeiro produto, a consultoria visa atuar
com foco em Financas e Estratégia, Negocios e Organizacdo e Marketing e Vendas, todos com
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a oferta de implementac&o disponivel. Para a primeira vertente, serdo ofertados projetos de
Planejamento Estratégico, M&A e Eficiéncia / Reducdo de Custos. Em relacdo ao segundo, o
foco seré& Design Organizacional, Change Management e Cultural Shape. No que concerne ao
ultimo, o foco sera estratégias de Go-to Market, Market Scan e Consumer Segmentation. Todas
estas com a possibilidade de oferta de servicos de suporte na implementagéo destes produtos.
Isto €, ofertar a possibilidade de acompanhamento da implementacédo dos projetos com um
roadmap claro de a¢des distribuidas no tempo com os respectivos responsaveis.

Ao analisar os produtos relacionados a Treinamentos e Palestras, estes ttm como foco
capacitar profissionais em metodologias e processos de consultoria em gestdo, além de
apresentar ferramentas de suporte aplicadas no dia a dia para gerenciamento de projetos. No
que concerne ao desenvolvimento de ferramentas, este tem como foco desenvolver dashboards
customizados, com o uso de recursos como Tableau e Power Bl para gestdo a vista de
indicadores e acompanhamento de projetos.

4 INTERVENCAO PROPOSTA

A transicdo da fase de diagndstico para a de efetiva implementacdo envolveu um
planejamento de acBes que proporcionassem condi¢des favoraveis a viabilidade do negdcio.
Desse modo, procedeu-se a uma projecdo dos investimentos e custos envolvidos no projeto,
contrapondo-os a estimativa de receitas para 0s cinco exercicios iniciais de atividades.

Com esses dados e tomando por referéncia a proposta de Hastings (2013), elaborou-se
o fluxo de caixa projetado, a demonstracdo dos resultados dos cinco primeiros exercicios a
partir do inicio das atividades e, com base nessas estimativas, efetuou-se a analise de retorno
do investimento, com os indicadores de Payback, Valor presente Liquido (VPL) e Taxa Interna
de Retorno (TIR). Considera-se importante mencionar que o detalhamento quantitativo dessas
demonstracdes e analise ndo é apresentado neste relato por questdes de preservacao de dados
estratégicos ao negdcio, mas essas a¢des revelaram uma TIR bastante satisfatoria, considerando
0 custo de oportunidade, e um payback de um ano e trés meses, reforcando o potencial do
negocio ora em questao.

Considerando que um planejamento envolve incerteza, também se procedeu a
elaboracdo de uma matriz de avaliacdo de riscos potenciais, seus impactos e acfes preventivas
para mitigacao.

Uma vez avaliada a viabilidade e riscos inerentes ao novo negdcio, procurou-se
prosseguir com o0s passos planejados para sua efetiva concretizacdo. Paralelamente as
defini¢cbes de detalhes envolvidos no desenho estrutural da empresa, iniciou-se o processo de
criagéo e desenvolvimento de um website, cujo layout contempla a descri¢do das categorias de
atuacdo e imagens ilustrativas dos servi¢cos em oferta.

Para o processo de abertura e registro legal do negdcio (comercial e juridico), contratou-
se escritorio que também ficard incumbido dos servicos de contabilidade geral do dia a dia, cujo
escopo visa garantir a coeréncia e eficiéncia do regime financeiro e fiscal desde o inicio.

Como resultado da acdo inicial de prospeccdo de vendas, um primeiro processo de
contratacdo de servicos esté iniciado, contemplando a categoria de consultoria em gestdo, mais
precisamente, um projeto de Financas e Gestdo da seara planejamento estratégico em escritorio
de advocacia de pequeno porte.

N&o obstante o estagio inicial de operagdes, a prospec¢do de clientes revela potenciais
contratos de servicos, principalmente no aspecto de marketing e financas. A eficacia, a priori,
da oferta de servicos se mostra aderente aos problemas apresentadas pelo setor juridico, todavia
ha oportunidades de aprimoramento da oferta, que estdo sendo levantadas e ajustadas de acordo
com os apontamentos realizados pelos clientes.

Tem-se como ganho de eficiéncia a apresentacdo de trés propostas em um curto periodo,
sendo fruto de indicagOes por parte de potenciais clientes no momento da apresentagdo. Em
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termos operacionais e financeiros, pela empresa encontrar-se em fase incipiente, ainda néo foi
identificado potenciais ganhos.

A vista de estimativas para o projeto, separou-se a visio em dois principais momentos:
curto (aproximadamente um ano) e médio prazo (aproximadamente trés anos). No que atine ao
curto prazo, tem-se como foco a consolidagdo da estrutura operacional da consultoria com a
conclusdo da negociacdo com o escritorio de contabilidade e finalizacdo do site. Busca-se,
enfim, a realizacdo do maior nimero de propostas possiveis, com a meta de 2 propostas
apresentadas por més, adequando-se a forca de trabalho existente e projetos que estiverem em
andamento para evitar sobrecarga de trabalho e, por conseguinte, atrasos e/ou dificuldades na
entrega de projetos. Estima-se concluir o primeiro ano de atividade com um projeto entregue.

Para 0 médio prazo, 0 escopo € mais abrangente, de sorte que, com a metodologia e
servicos consolidados, a ideia é ter a conclus@o de pelo menos dez projetos de consultoria, sem
metas estabelecidas para palestras e desenvolvimento de ferramentas com crescimento
constante, conforme mencionado na analise financeira. As estimativas realizadas seguem o Viés
conservador.

5 CONTRIBUICOES E CONSIDERACOES FINAIS

O projeto aqui descrito, de carater intervencionista, vislumbrou a criacdo de negdcios,
mediante uma iniciativa empreendedora motivada pela identificacdo de oportunidades
decorrentes de necessidades de apoio a gestdo estratégica em escritdrios que atuam no setor
juridico brasileiro.

Pesquisas realizadas para conhecimento desse mercado possibilitaram estruturar a oferta
de servigos e conceber uma proposta de valor com o teor de inovagdo presente, isto é, uma
consultoria estratégica que se diferencia, ndo s6 pelo pricing e oferta de ferramentas
tecnoldgicas, mas também pela expertise / know-how de consultorias de grande porte e oferta
de servicos especializada no contexto juridico.

Como é tipico da atividade empreendedora, enfrentou-se a complexidade decorrente da
incerteza e das inUmeras variaveis envolvidas, passiveis de expor a iniciativa a riscos de
viabilidade. Essa foi a razdo, como forma de atenuar os efeitos dessa complexidade, da
realizacdo de pesquisas para o delineamento do cenario do mercado visado. Nelas verificou-se
que a mingua de conhecimento financeiro, sobre marketing e melhores praticas de
administracdo ¢ fator diferencial para profissionais atuantes no ramo juridico, principalmente
para aqueles empreendedores cujo foco reside em escritérios de advocacia. Apesar de ser um
tema importante, ainda é relegado a segundo plano por parte dos profissionais, considerando a
falta de expertise, custo e demandas do dia a dia. Escritdrios de grande porte utilizam projetos
nesse sentido como forma de estruturacao e diferencial no mercado. Assim, a proposta adquire
carater inovador por ser diferenciada das demais ofertas disponiveis no mercado.

Outras evidéncias que emergiram da pesquisa confirmam as premissas de que os clientes
em potencial veem a importancia da estruturacdo dos processos gestacionais das organizacgoes
em foco, com relevo para areas de finangas, marketing e vendas. Os desafios de estruturagdo
dos escritorios apresentam-se pela dificuldade em termos de conhecimento e habilidades
internas, mas também pelo custo e resisténcias envolvidas, com énfase para escritorios e
companhias de menor porte, evidenciando a oportunidade para a oferta de servicos de
consultoria, com foco em produtos aderentes a realidade cadtica e em forte crescimento do
setor juridico, além do interesse por parte dos profissionais, ja que a falta de expertise, tempo
para dedicacgéo, alto custo envolvido e falta de priorizagdo surgem como problemas a serem
sanados e necessidades a atender.

Ao apresentar uma forma de suporte para diferenciacdo no setor juridico bastante
competitivo nos ultimos anos, o projeto vislumbra por repercussdes operacionais e financeiras
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nos stakeholders impactados, visto que o suporte em projetos de consultoria se traduz em
oportunidades de otimizacdo na gestdo dos envolvidos, principalmente quando se olha para
projetos estruturantes, apresentando uma aplicabilidade de carater meédio com uma
replicabilidade restrita dado o envolvimento direto do capital humano para a prestacdo do
Servigos.

A construcdo do trabalho propiciou expressivo aprendizado, especialmente decorrente
dos desafios relacionados a escolha de iniciativas plausiveis para inicio de estruturagdo de um
novo neg6cio no ramo de consultoria, cercadas da complexidade de se construir uma oferta
aderente as necessidades dos clientes.

Por fim, espera-se que o compartilhamento da experiéncia e conhecimento adquiridos
neste trabalho sirvam como esteio, contribui¢éo na criacdo de outras empresas, independente
do ramo de atuagdo, em que os modelos e procedimentos metodologicos adotados e descritos
em detalhes possibilite a replicagéo do processo.
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