
IMPACTO DO PROGRAMA 

 

PESQUISA

SEBRAE NA SUA 

EMPRESA EM 2025



METODOLOGIA 

ITEM DESCRIÇÃO 

Tipo de pesquisa Quantitativa 

Objetivo Avaliar o programa e seu impacto junto aos clientes 
atendidos no ano de 2025

Aplicação E -mail ( Survey Monkey ) 

Período de realização 10/11 a 15/12/2025 

Público -alvo

Universo total

Universo priorizado

Amostra 

Grau de confiança

Margem de erro

Clientes atendidos pelo Sebrae na sua empresa em 2025

85.374

78.123

270

90%

5%
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DESENHO DA AMOSTRA 



PORTE  

229 | 84,8%

40 | 14,8%

1 | 0,4%

ME EPP MEI
Amostra: 270
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REGIONAL 

47 | 17,4%

44 | 16,3%

33 | 12,2%

32 | 11,9%

28 | 10,4%

23 | 8,5%

15 | 5,6%

13 | 4,8%

9 | 3,3%

7 | 2,6%

19 | 7,0%

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL SALVADOR

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL BARREIRAS

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL ILHÉUS

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL FEIRA DE SANTANA

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL VITÓRIA DA CONQUISTA

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL SANTO ANTÔNIO DE JESUS

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL IRECÊ

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL JACOBINA

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL JUAZEIRO

BA - ATENDIMENTO INDIVIDUAL TEIXEIRA DE FREITAS

NÃO IDENTIFICADA

Amostra: 270
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SEGMENTO 

15,6%

9,3%

7,4%

7,0%

6,7%

5,2%

5,2%

4,4%

3,3%

3,3%

3,0%

2,6%

2,6%

2,2%

2,2%

1,9%

1,5%

1,5%

1,5%

1,5%

1,1%

1,1%

1,1%

0,7%

0,7%

0,7%

0,7%

0,7%

0,7%

0,7%

0,7%

0,4%

0,4%

0,4%

0,4%

0,4%

0,4%

0,4%

0,4%

SAÚDE

COMÉRCIO VAREJISTA - DIVERSOS

COMÉRCIO VAREJISTA DE ALIMENTOS E BEBIDAS

COMÉRCIO VAREJISTA DE AUTOPEÇAS

COMÉRCIO VAREJISTA DE MATERIAIS DE CONSTRUÇÃO

COMÉRCIO VAREJISTA DA MODA

PET

SERVIÇOS DE ALIMENTAÇÃO

BELEZA

ENSINO E EDUCAÇÃO

SERVIÇOS EMPRESARIAIS

MEIOS DE HOSPEDAGEM

PANIFICAÇÃO

ENERGIA

SERVIÇOS DE AGREGAÇÃO DE VALOR

SERVIÇOS JURÍDICOS E CONTÁBEIS

ACADEMIAS E ATIVIDADES FÍSICAS

COMÉRCIO VAREJISTA DE INFORMÁTICA

MÓVEIS

SERVIÇOS AUTOMOTIVOS

ARTESANATO

COMÉRCIO DE AUTOMÓVEIS

TIC

AGÊNCIAS DE VIAGEM

COMÉRCIO ATACADISTA E DISTRIBUIDORES DIVERSOS

ECONOMIA CRIATIVA

INDÚSTRIA - DIVERSOS

INDÚSTRIA METALÚRGICA

SERVIÇOS DE CULTURA E LAZER

SERVIÇOS IMOBILIÁRIOS

SERVIÇOS PESSOAIS

EVENTOS

INDÚSTRIA DA CONSTRUÇÃO

INDÚSTRIA DE ALIMENTOS E BEBIDAS

INDÚSTRIA DE BASE TECNOLÓGICA

INDÚSTRIA E SERVIÇOS GRÁFICOS

LOGÍSTICA E TRANSPORTE

SERVIÇOS DE CONSTRUÇÃO

SERVIÇOS FINANCEIROS
Amostra: 270
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PRINCIPAIS RESULTADOS  

▪ 72% dos respondentes avaliaram como excelente o atendimento recebido pelo Agente do Sebrae na sua empresa;

▪ 50% dos respondentes acessaram ou consultaram os materiais ou ferramentas que o Agente entregou na visita. 
Exemplo de materiais: Guia Sebrae na Sua Empresa, voucher de atendimento online, folder do App Sebrae;

▪ 59% já aplicaram alguma das orientações recebidas na empresa;

▪ 53% dos participantes não buscou novamente ou acessou algum serviço do Sebrae para apoio ao seu negócio;

▪ 40% ainda não, mas acreditam que verão em breve algum resultado prático no seu negócio após aplicar 

orientações ou soluções do Sebrae;

▪ 94% afirmaram que recomendariam o programa Sebrae na Sua empresa, ou seja, a visita do Agente para um(a) 

amigo(a) empreendedor(a).
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Resultados gerais 



BLOCO 1 – Sobre o atendimento do Agente 



194 | 72%

55 | 20%

10 | 4%
11 | 4%

Excelente Bom Regular Ruim

1 | Como você avalia o atendimento recebido pelo Agente do Sebrae na sua empresa? 

Respondentes: 270
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2 | O atendimento recebido foi útil para o dia a dia do seu negócio?

Respondentes: 270 

204 | 76%

45 | 17%

8 | 3% 13 | 5%

Sim, muito útil Útil em parte Pouco útil Nada útil

11



BLOCO 2 – Sobre os materiais e orientações



3 | Você acessou/ consultou os materiais ou ferramentas que o Agente entregou na 
visita? Exemplo de materiais: Guia Sebrae na Sua Empresa, voucher de atendimento 
online, folder do App Sebrae.

Respondentes: 270

134 | 50%

36 | 13%

100 | 37%

Sim Não Ainda pretendo acessar
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4 | As dicas e orientações passadas pelo Agente foram:

Respondentes: 270 

208 | 77%

35 | 13%

17 | 6%
10 | 4%

Muito boas e aplicáveis Boas, mas de difícil aplicação Pouco relevantes Não foram úteis
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5 | Você já aplicou alguma das orientações na sua empresa?

Respondentes: 270 

53 | 20%

105 | 39%

90 | 33%

22 | 8%

Sim, totalmente

Sim, parcialmente

Ainda não, mas pretendo

Não apliquei
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6 | Qual o principal motivo para você não ter aplicado as orientações recebidas na sua 
empresa?

Respondentes: 17 

0 | 0%

2 | 12%

1 | 6%

1 | 6%

2 | 12%

1 | 6%

1 | 6%

9 | 53%

FALTA DE TEMPO

FALTA DE RECURSOS FINANCEIROS

FALTA DE EQUIPE PARA APLICAR

ORIENTAÇÕES NÃO SE APLICAM AO MEU NEGÓCIO

AS ORIENTAÇÕES DO AGENTE FORAM INSUFICIENTES

NECESSITO DE APOIO TÉCNICO/ ESPECIALIZADO PARA 
PÔR AS ORIENTAÇÕES EM PRÁTICA

PRETENDO FECHAR O MEU NEGÓCIO

OUTRO. QUAL?

Outro . Qual?
Não tive visita nenhuma ; Temos uma plataforma de curso ; A visita não foi agendada, o
agente conversou apenas com a secretária que não possui conhecimento suficiente
para aplicar o que foi dito a ela ; Fomos informados que tiveram que interromper a
consultoria, pois houve alteração na programação do Sebrae, com isso ficou
impossibilitado de recebemos as orientações nas quais paguei e com isso me
devolveram o pagamento realizado ; Não teve nenhuma visita de consultor nenhum ;
Não recebi ninguém na minha empresa ; O Agente passou as orientações para o
funcionário que não entende nada sobre o apoio técnico . Fiquei sem nenhuma
informação que me trouxesse algum retorno ; Não existiu visita alguma de nenhum
funcionário ; Não recebi nenhuma visita ou orientação .

Para quem respondeu “não apliquei” na questão anterior. 
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BLOCO 3 – Pós visita, engajamento e impacto



7 | Após a visita, você buscou novamente ou acessou algum serviço do Sebrae para 
apoio ao seu negócio?

Respondentes: 260 

47 | 18%

64 | 25%

137 | 53%

12 | 5%

SIM, MAIS DE UMA VEZ

SIM, APENAS UMA VEZ

NÃO, AINDA NÃO PROCUREI

NÃO PRETENDO PROCURAR
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8 | Quais soluções/ serviços do Sebrae você utilizou depois da visita? (Aceita mais de uma 
resposta)

Respondentes: 102 

52 | 51%

36 | 35%

32 | 31%

19 | 19%

9 | 9%

8 | 8%

7 | 7%

5 | 5%

7 | 7%

CURSOS ONLINE

PALESTRAS, OFICINAS OU EVENTOS PRESENCIAIS

FERRAMENTAS DIGITAIS (EX.: EMISSOR NFE, PLANO DE NEGÓCIOS, FLUXO
DE CAIXA DESCOMPLICADO, CALCULADORA SEBRAE, PLANILHAS)

CONSULTORIAS

APP SEBRAE

ATENDIMENTO REMOTO POR TELEFONE

ATENDIMENTO ONLINE AGENDADO POR VIDEOCHAMADA

ATENDIMENTO NA AGÊNCIA SEBRAE

OUTRAS. QUAIS?

Outro . Qual?
App não funciona, se realmente fosse verdade
seria útil ; Atendente ; Não consegui acessar o
aplicativo ; Não fui visitado ; Clínica .

Para quem respondeu “Sim” na questão anterior. 
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9 | Qual o principal motivo de você não ter procurado novamente o Sebrae após a visita 
do Agente?

Respondentes: 143 

57 | 40%

48 | 34%

10 | 7%

10 | 7%

7 | 5%

5 | 4%

3 | 2%

3 | 2%

FALTA DE TEMPO

NÃO TIVE NECESSIDADE ATÉ AGORA

NÃO SABIA COMO ACESSAR OS SERVIÇOS

NÃO HÁ AGÊNCIA DO SEBRAE NO MUNICÍPIO ONDE MORO

OUTRO. QUAL?

NÃO TENHO DINHEIRO SUFICIENTE PARA CONTRATAR OS 
SERVIÇOS DO SEBRAE

NÃO TIVE INTERESSE

DESCONHEÇO OS SERVIÇOS OFERTADOS PELO SEBRAE Outro . Qual?
Não tive visita!!!! No momento estava ocupada, a
agente só me informou que iria encaminhar o e-mail
com os cursos , tirou uma foto e foi embora . Não houve
mais diálogo e orientações sobre o Sebrae ; Tudo que a
agente nos trouxe são procedimentos já aplicados, não
agregou em nada . Sem novidades e sugestões novas ;
Porque não tive visitas ; Não recebi ninguém na minha
empresa ; Muita demanda e Indiferença do Sebrae .

Para quem respondeu “Não” na questão 7. 
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10 | Você percebeu algum resultado prático no seu negócio após aplicar orientações ou 
soluções do Sebrae?

Respondentes: 241 

58 | 24%

60 | 25%

96 | 40%

27 | 11%

SIM, JÁ VEJO RESULTADOS CLAROS

SIM, MAS AINDA SÃO PEQUENOS

AINDA NÃO, MAS ACREDITO QUE VEREI EM BREVE

NÃO PERCEBI RESULTADOS
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11 | Que resultados você já conseguiu perceber no seu negócio? (Aceita mais de uma 
resposta)? 

Respondentes: 115 

49 | 43%

47 | 41%

39 | 34%

32 | 28%

28 | 24%

25 | 22%

25 | 22%

18 | 16%

13 | 11%

2 | 2%

MELHORIA NA GESTÃO FINANCEIRA

MELHOR ORGANIZAÇÃO DOS PROCESSOS DO NEGÓCIO

MELHORIA NO MARKETING E DIVULGAÇÃO

MAIOR SEGURANÇA NAS DECISÕES

MELHORIA NA GESTÃO DA EQUIPE (LIDERANÇA, CLIMA 
ORGANIZACIONAL)

AUMENTO DE CLIENTES/ VENDAS

REDUÇÃO DE CUSTOS

INOVAÇÃO EM PRODUTOS/ SERVIÇOS

MAIOR PRATICIDADE NO DIA A DIA COM O USO DE FERRAMENTAS DO 
SEBRAE (EX.: EMISSOR DE NOTA FISCAL, PLANILHAS, APLICATIVOS)

OUTROS. QUAIS?

Outro . Qual?
Não se aplica ; CMV .
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12 | Com base no atendimento recebido, você recomendaria o programa Sebrae na Sua 
Empresa, ou seja, a visita do Agente para um(a) amigo(a) empreendedor(a)? 

Respondentes: 235 

94%

6%

Sim Não
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13 | Por que você não recomendaria o Sebrae na Sua Empresa, ou seja, a visita do 
Agente para um(a) amigo(a) empreendedor(a)?

Respondentes: 9 

✓ Citei no comentário anterior;

✓ Vocês precisam de gestão. Péssimo esse tipo de questionamento para quem não recebeu visita nenhuma. O mundo 

acelerou e vocês continuam fazendo planos de negócios;

✓ O programa deve ser ótimo, porém como gestora não tive acesso as explicações do agente pois ele chegou de surpresa em 

um horário que eu estava com paciente e não poderia recebê -lo. Esperei que ele agendasse para retornar em outro 

momento o que não aconteceu.;

✓ Não nos trouxe nenhuma novidade. nada impactante e novo para melhorar meu negocio;

✓ Como irei recomendar uma coisa que nunca vi;

✓ Eu não recebi nenhuma visita;

✓ Indiferença do Sebrae;

✓ Porque não houve orientação e sim uma pesquisa rápida sobre a empresa. 
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BLOCO 4 – Espaço aberto



14 | O que você mais gostou no atendimento do Agente?

Essa questão aberta (discursiva) obteve 146 respostas. Diante do elevado volume de 
dados qualitativos coletados, foi utilizada a técnica de pesquisa “Análise temática” com 
base na metodologia de Braun e Clarke (2006) para analisar, categorizar, definir e 
interpretar os temas que emergiram das informações qualitativas coletadas.   
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Tema 1 - Qualidade relacional e capital humano do atendimento

Este é o tema mais robusto observado . Os participantes valorizam 

fortemente atributos humanos do agente:

➢ Educação;

➢ Cordialidade; 

➢ Gentileza;

➢ Simpatia; 

➢ Empatia; e 

➢ Carisma.

O atendimento é percebido não apenas como técnico, mas 

humanizado , acessível e respeitoso. Esse tema aponta que o Sebrae é 

representado, simbolicamente, pela postura do agente.

27



Tema 2 - Comunicação clara, didática 
e acessível

A clareza aparece de forma quase onipresente:

➢ “explica fácil”;

➢ “sem rodeios”; 

➢ “direto ao ponto”; e

➢ “linguagem simples” .

A didática e a capacidade de traduzir termos 

técnicos em linguagem prática constituem um 

fator crítico de satisfação , especialmente para 

empreendedores com diferentes níveis de 

escolaridade e maturidade empresarial.

Tema 3 - Competência técnica e 
credibilidade profissional

Os relatos destacam domínio do tema, 

experiência, segurança na fala e conhecimento 

aplicado .

A combinação entre saber técnico e boa 

comunicação gera confiança e legitima o Sebrae 

como referência. O agente não é visto apenas 

como informador, mas como especialista 

confiável .
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Tema 4 - Utilidade prática e aplicabilidade 
das orientações

Tema 5 - Atendimento inexistente, 
insuficiente ou expectativas frustradas

Vários relatos mencionam:

➢ dicas de melhoria;

➢ soluções para dificuldades concretas; e

➢ orientações objetivas (NF, estoque, marketing, 

gestão).

O valor percebido está fortemente associado à 

aplicabilidade imediata . Quando as orientações 

dialogam diretamente com problemas reais do 

negócio, o impacto é amplificado.

Embora minoritário, este tema é estratégico. 

Inclui falas como:

➢ “não recebi atendimento”

➢ “não houve praticamente o atendimento”

➢ “só fez uma pesquisa rápida”

➢ “faltou interesse”

➢ expectativa de encaminhamento para 

consultoria

Revela lacunas na jornada do 

atendimento , seja por falha operacional, 

desalinhamento de expectativas ou 

interrupção do vínculo após o contato inicial.
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Síntese interpretativa dos dados analisados 

A experiência do atendimento é tão ou mais relevante que o conteúdo em si.

O agente atua como interface simbólica do Sebrae.

A excelência percebida emerge da convergência entre competência técnica, 
comunicação clara e postura humana.

As poucas críticas não anulam o valor geral, mas sinalizam oportunidades de 
qualificação da jornada, sobretudo no pós -atendimento e nos encaminhamentos.

30



15 | O que podemos melhorar no atendimento do Sebrae para ajudar ainda mais o seu 
negócio?

Essa questão aberta (discursiva) obteve 118 respostas. Diante do elevado volume de 
dados qualitativos coletados, foi utilizada a técnica de pesquisa “Análise temática” com 
base na metodologia de Braun e Clarke (2006) para analisar, categorizar, definir e 
interpretar os temas que emergiram das informações qualitativas coletadas.   
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Tema 1 - Satisfação plena e validação do Serviço

Uma parcela expressiva afirma explicitamente que não há nada a 

melhorar .

Este tema funciona como base de legitimidade institucional : o 

serviço atende, e muitas vezes supera, as expectativas iniciais. Ele não é 

neutro, ele reforça confiança e abre espaço para demandas mais 

sofisticadas.
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Tema 2 - Continuidade, frequência e presença territorial

Talvez o tema mais estratégico deste conjunto.

Recorrências claras:

➢ “visitar mais vezes”

➢ “2 ou mais visitas ao ano”

➢ “fixar mais próximo”

➢ “continuidade com atendimento”

➢ “trabalhar um período em conjunto”

O empreendedor não quer apenas a visita , quer acompanhamento . A presença do Sebrae é 

entendida como um processo, não um evento.
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Tema 3 - Atendimento presencial como diferencial de valor

Apesar da digitalização, o presencial aparece como demanda forte:

➢ visitas físicas;

➢ palestras presenciais;

➢ cursos presenciais; e

➢ treinamentos com a equipe.

O presencial é percebido como:

•mais confiável

•mais aplicável

•mais adaptado à realidade do negócio

Especialmente relevante para o interior e para empreendedores com menor maturidade digital. 34



Tema 4 - Necessidade de orientação financeira, crédito e sustentação econômica

Este tema surge com força crescente:

➢ linhas de crédito;

➢ capital de giro;

➢ consultoria financeira;

➢ acesso a bancos; e

➢ investimento e marketing.

Aqui o Sebrae é convocado a atuar como ponte entre conhecimento e 

viabilidade econômica . O discurso indica que saber o que fazer não é 

suficiente sem condições materiais para executar .

35



Tema 5 - Acompanhamento prático e aplicação no mundo real

Diversas falas apontam para:

➢ ciclo de teste;

➢ acompanhamento contínuo;

➢ retorno e feedback ; e

➢ ajuda para “não se perder no caminho”.

Há uma demanda clara por consultoria orientada à implementação , não apenas diagnóstico ou 

orientação inicial.
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Tema 6 - Comunicação, agendamento e responsividade

Questões operacionais aparecem de forma recorrente:

➢ agendamento prévio;

➢ retorno via WhatsApp;

➢ contato direto e duradouro;

➢ calendário; e

➢ mais comunicação.

Pequenas falhas aqui não anulam a avaliação positiva, mas impactam a percepção de 

profissionalismo e confiabilidade .
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Tema 7 - Capacitação de equipes e desenvolvimento de pessoas

Além do empreendedor, surgem demandas para:

➢ treinamentos com colaboradores;

➢ melhoria no atendimento;

➢ redução da timidez; e

➢ qualificação da mão de obra.

O negócio é visto como ecossistema humano , e não apenas como CNPJ.
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Tema 8 - Crise estrutural dos Pequenos Negócios (tema Latente Crítico)

Um relato extenso e outros fragmentos revelam um pano de fundo potente:

➢ queda brusca de vendas;

➢ impostos elevados;

➢ concorrência com grandes plataformas;

➢ migração forçada para o online; e

➢ falta de recursos para competir.

Este é um tema latente , não solicitado diretamente, mas fundamental: o Sebrae é percebido como 

um dos poucos atores capazes de apoiar a sobrevivência dos pequenos negócios em um cenário 

estruturalmente adverso.
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Síntese interpretativa dos dados analisados 

O atendimento prestado é excelente .

O próximo salto de valor está em:

•Frequência;
•Continuidade;
•Acompanhamento prático;
•Apoio financeiro e estratégico . 

O empreendedor não pede mais discurso, pede presença, constância e ajuda para 
executar a gestão do seu negócio .
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E acompanhe  o panorama mais  completo  em  

dados  sobre  os  Pequenos  Negócios  do Estado.

https://datasebrae.com.br/ba/

Conheça  o novo Site do DataSebrae !

https://datasebrae.com.br/ba/
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