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Compras Poblicas
e Pequenos Negi Clos
em Mato Grosso




Sobre esta pesquisa

A pesquisa Compras Publicas e Pequenos Negdcios em Mato Grosso teve como objetivo
compreender a participacao e a percepcao dos pequenos negocios nas compras publicas,
identificando oportunidades, dificuldades e barreiras enfrentadas pelos empreendedores para
acessar esse mercado, bem como avaliar o conhecimento sobre os processos de contratacao

publica e as condicées que podem favorecer a ampliacdao da participacao dos pequenos
negdcios nas compras governamentais.




Metodologia

A pesquisa fol conduzida via entrevistas
telefonicas e links, entre os dias O3 a 18 de
agosto de 2026, em todo o estado de Mato
Grosso. Foram entrevistados 1.563
residentes, maiores de 18 anos, no estado de
Mato Grosso. Para a sondagem utilizou-se a
metodologia quantitativa, com margem de
erro de 5% para 95% de confianca.




O acesso dos pequenos hegocios as compras publicas

Compras publicas ainda sao um caminho pouco percorrido pelos pequenos negdcios
pesquisados, mais possibilidade do que pratica recorrente.

O baixo nivel de conhecimento e a pouca presenca nos sistemas apontam para uma relacao
ainda pouco Incorporada ao cotidiano empresarial. Antes mesmo da disputa por
oportunidades, uma parcela expressiva dos negocios permanece distante dos principals
canais de entrada nesse mercado. Compras publicas, neste primeiro retrato, ainda nao
figuram como uma frente comercial consolidada para a maioria dos negdcios analisados.




Entre os empreendedores que ja possuem um negoécio, 58% afirmam nao ter nenhum
conhecimento sobre vendas ao governo, enquanto 30% classificam esse conhecimento
como basico. O dado sinaliza que o mercado publico ainda ocupa pouco espaco no repertdrio
empresarial da maioria dos respondentes, longe de se consolidar como uma alternativa

comercial familiar.
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Essa distancia também aparece na operacao dos negdcios
formais: 81% nao possuem cadastro em sistemas de
compras publicas. Mesmo entre os cadastrados, parte
nunca chegou a utilizar esses sistemas, enquanto uma
parcela ainda menor declara utiliza-los.

@ Nao sei Sim e utilizo

Sim, mas nunca utilizei

© Nao




A participacao ainda é uma realidade para poucos negécios

A participacao recente deixa essa distancia ainda mais nitida. Entre os negdcios formais, nove
em cada dez nao participaram de licitacdes nos ultimos 12 meses. Entre os que tiveram
alguma experiéncia no periodo, predominam participacdes pontuais; atuar com frequéncia é
uma realidade bem menos comum.

N&o participou
Participou algumas vezes [l 4%
Participou 1vez [ 4%

Participa com frequéncia M 1%

E nesse contexto que a relacdo com o mercado publico ganha outro peso. Conhecer o tema
ou estar cadastrado representa aproximacao; participar significa efetivamente colocar a
empresa diante de uma oportunidade publica. E, quando a analise chega a esse ponto, a
presenca dos negocios pesquisados se reduz de forma expressiva.



Chegar a licitacao ainda nao significa transformar o governo em receita

Entre os negdcios que ja participaram de licitagcdes, surge uma nova medida dessa insercao:
O espaco que as vendas publicas ocupam no faturamento.

Para cerca de 4 em cada 10 empresas que Até 10%
participaram de licitagdes, as vendas ao governo
representam até 10% do faturamento. Outros
33% Indicam que O governo ainda nao gera
receita para o negdcio. As faixas acima de 10%
aparecem com bem menos frequéncia, indicando 11% a 30%
gque uma presenca mais relevante do mercado
publico no faturamento ainda esta concentrada
em poucos negocios.

%

Nenhum

Mais de 30% 8%

A experiencia com licitacdes, sozinha, ainda ndo coloca o mercado publico em posicao
relevante para boa parte desse grupo. Mesmo entre quem ja disputa oportunidades, a geracao
de receita permanece limitada, mostrando que participar e consolidar o governo como cliente
sao movimentos distintos.



O preparo percebido acompanha esse cenario de baixa inser¢ao

A percepcao dos proprios empresarios acrescenta outra
perspectiva. Entre aqueles que ja possuem um negdcio,
60% afirmam nao estar preparados para vender ao governo,
enquanto 22% se consideram apenas parcialmente
preparados. Os que se avallam como preparados ou
totalmente preparados formam uma parcela bem menor.

Essa autopercepcao € coerente com o cenario encontrado
até aqui. A baixa presenca em compras publicas convive
com um publico que, em grande parte, ainda nao se sente
pronto para atuar nesse mercado. O resultado nao explica
o0 que falta para alcancar esse preparo, mas mostra que a
distancia também é reconhecida pelos proprios
empreendedores.

@ Nao esta preparada
Parcialmente preparada

© Preparada

Totalmente preparada




Um mercado ainda pouco incorporado a
rotina dos pequenos negoécios

Os resultados nao apontam para um unico ponto de
afastamento. O conhecimento ainda € baixo, a presenca nos
sistemas € restrita, a participacao recente alcanca poucos
negdcios e, entre quem ja participou, as vendas publicas
costumam ocupar pouco espaco no faturamento. A
percepcao de preparo segue a mesma direcao.

O que emerge € uma relacao ainda pouco consolidada. Para
grande parte dos negdcios analisados, vender ao governo
permanece mais como uma possibilidade de mercado do
que como uma frente comercial Incorporada a rotina e a
geracao de receita.




As distancias se acumulam
nos mesmos hegocios

Até aqui, vimos que conhecimento,
cadastro, participacao e geracao de
receita ainda aparecem de forma
limitada. A questao que surge agora €
outra: essas distancias pertencem a
grupos diferentes de empresas ou
tendem a se concentrar nos
mesmos hegocios?




Entre os negdécios formais, € justamente a segunda situacao que predomina. 73% estao fora
dos sistemas de compras publicas e ndo participaram de licitagcées nos ultimos 12 meses,
além de declararem nenhum ou apenas conhecimento basico sobre vendas ao governo.
Dentro desse grupo, 51% nao possuem nenhum conhecimento e 23% se classificam no nivel
basico.

Ou seja, ndao estamos apenas diante de trés indicadores baixos observados separadamente.
Para quase trés quartos dos negocios formais, pouco conhecimento, auséncia nos sistemas
e falta de participacao recente aparecem juntos. A distdncia do mercado publico, nesses
casos, comeca antes da entrada operacional e permanece quando chegamos a disputa por
oportunidades.

Essa concentracao diminui conforme aumenta a familiaridade com compras publicas, mas nao
desaparece. Entre os negdcios com conhecimento intermediario, 54% ainda nao estao
cadastrados e 71% nao participaram de licitacoes recentemente. O conhecimento parece
acompanhar uma aproximacao maior desse mercado, mas, sozinho, nao é suficiente para levar
a empresa ateé a participacao.



Ter cadastro é diferente de ativar essa presenca

Se o conhecimento, sozinho, ndo leva necessarlamente a participacao, o passo seguinte é
entender o que acontece quando a empresa chega aos sistemas de compras publicas. E aqui
aparece uma diferenca importante entre possuir um cadastro e efetivamente utiliza-lo.

Entre os negdcios que afirmam utilizar os sistemas, 75% participaram de licitacdées nos
ultimos 12 meses. Ja entre aqueles que possuem cadastro, mas nunca chegaram a utiliza-lo,
apenas 23% participaram, enquanto 77,1% permaneceram sem participacao recente.

Comparativo da taxa de participacao recente entre cadastrados ativos vs. inertes

@ Participaram (Sim) N&o Participaram

Cadastrado, mas Nunca Utilizou 22.9% 771%
Cadastrado e Utiliza os Sistemas 75.0% 25.0%



A sequéncia, porém, ndao acontece da mesma maneira para todas as empresas. Entre os
participantes recentes, 50% aparecem atualmente como usuarios dos sistemas, enquanto
22% declaram hoje nao possuir cadastro. Os demais se distribuem entre aqueles que possuem
cadastro, mas dizem nunca té-lo utilizado, e os que nao sabem informar sua situacao.

Isso significa que cadastro atual e participacdo recente nem sempre aparecem perfeitamente
alinhados. Ha inclusive empresas com pouco conhecimento e sem cadastro atual que
chegaram as licitacdes. Mais do que forcar essas trajetdrias a caber em uma sequéncia unica,
os resultados mostram que o caminho até o mercado publico pode assumir configuracdes
diferentes.




Participar ainda nao significa transformar
O governo em receita

Se no primeiro retrato vimos que participar de licitacoes
nao garante receita, agora a pergunta muda: essa situacao
se altera conforme a experiéncia com licitagcoes
aumenta?

Entre quem participou apenas uma vez, 42% ainda
declaram nenhuma participacao das vendas ao governo
no faturamento. Entre aqueles que participaram algumas
vezes, esse percentual cal para 31%. A direcao sugere que
uma experieéncia mais recorrente pode vir acompanhada
de maior presenca das vendas publicas na receita, embora
as bases menores recomendem cautela nessa leitura.




A experiéncia também vem acompanhada
de maior percepcao de preparo

Outro movimento aparece quando participacao e preparo
sao colocados lado a lado. Entre os negdcios que nao
participaram de licitacdes, 61% afirmam nao estar
preparados, enquanto apenas 16% se consideram
preparados ou totalmente preparados.

Entre os participantes, a distribuicdo muda bastante: 67%
se avaliam como preparados ou totalmente preparados.
A experiencia com licitacdes, portanto, aparece
acompanhada de uma percepcao muito mais favoravel
sobre a capacidade de vender ao governo.




Ainda assim, as duas coisas nao caminham
sempre juntas. Um terco dos participantes se
considera nao preparado ou apenas
parcialmente preparado, enquanto 16% dos
negocios que nao participaram recentemente
j@ se percebem preparados ou totalmente
preparados.

O preparo funciona, assim, mais como uma
dimensao que acompanha a experiéncia do
que como um degrau obrigatdrio da jornada.
Ha empresas que entram nas licitacdes antes
de se sentirem plenamente prontas e outras
que jJa demonstram confianca antes da
primeira participacao recente.




A jornada perde forca antes da participacdo, mas nao segue um
tnico caminho

A malior concentracdao de negdcios permanece nas etapas anteriores a participacao. Ao
mesmo tempo, as trajetdrias ndo seguem uma sequéncia unica: ha empresas que avancam
mesmo sem reproduzir exatamente a ordem esperada entre conhecimento, cadastro e uso
dos sistemas.

O ponto mais marcante estd na diferenca entre estar cadastrado e ativar essa presenca. E
quando os sistemas passam a ser efetivamente utilizados que a participacao se torna muito
mais frequente. Depols disso, ainda existem novas passagens até transformar a experiéncia em
vendas e incorporar o governo como fonte de receita.

Quando essas trajetdrias sao organizadas pelo estagio mais avancado alcancado, essa
concentracao Inicial continua dominante, mas também aparecem grupos gque avancaram até o
uso dos sistemas, a participacao e as vendas ao governo. O caminho até o mercado publico nao é
Unico: algumas empresas permanecem distantes desde o inicio, outras avancam parcialmente
e uma parcela menor consegue transformar essa aproximacao em atuacao e receita




A distancia comeca antes das exigéncias da licitacao

A dificuldade de avancar até a participacao nao parece comecar apenas quando a empresa
encontra a burocracia ou precisa lidar com documentos e procedimentos. Mais da metade
dos negocios formais se divide entre aqueles que afirmam nao ter interesse em vender ao
governo (28%) e os que apontam falta de informacdo ou conhecimento (25%) como
principal obstaculo. S3o respostas de naturezas diferentes, mas que colocam boa parte do
afastamento em um momento anterior a operacao: de um lado, empresas que ainda nao
enxergam esse mercado como uma frente comercial desejada; de outro, negdcios que nao
dispdem de conhecimento suficiente para se aproximar dele.

A burocracia ou complexidade, embora apareca logo depois, com 16,3%, surge quando a
dificuldade ja assume outra natureza: a de quem percebe obstaculos no préprio caminho de
entrada e atuacao.




Nao tenho interesse de vender
Falta de informacao/conhecimento
Burocracia/complexidade
Precos pouco atrativos
Outros
Falta de apoio/orientacao

Medo de nao receber 4.81%
Dificuldade com documentacao 4.52%

Falta de capacidade produtiva B 1.17%
Falta de tempo ¥ 0.87%

Isso reforca que ficar pelo caminho pode significar coisas bastante diferentes dependendo
de quao perto a empresa ja chegou das compras publicas. Para algumas, a distancia parece
comecar no interesse ou no conhecimento; para outras, pode ganhar peso quando o mercado
passa a exigir procedimentos e condicdes concretas para avancar. A questao passa a ser,
entdo, se essas barreiras realmente mudam a medida que as empresas se aproximam e
participam desse mercado.



As barreiras mudam quando a aproximacao vira experiéncia

Entre os negdcios formais mais distantes do mercado publico — aqueles sem cadastro nos
sistemas, sem participacao recente em licitacdées e com nenhum ou apenas conhecimento
basico sobre vendas ao governo —, 61% das respostas concentram-se na falta de interesse
ou de informacao. Esse indicador sinaliza que a dificuldade surge antes mesmo das barreiras
técnicas de uma licitacao: o mercado publico ainda precisa ser compreendido e, em muitos
Ccasos, sequer é considerado uma alternativa comercial a ser explorada.

O cenario muda entre os negdécios que jJa deram um passo adiante: possuem cadastro, mas
nunca o utilizaram e nao participaram de licitacoes recentemente. Nesse grupo, a burocracia
ou complexidade assume a dianteira, apontada por 38%. O dado evidencia um hiato entre
possuir o cadastro e conseguir transforma-lo em uso efetivo: entrar no sistema resolve uma
distancia, mas expde outra. A partir desse ponto, o desafio deixa de estar apenas na
descoberta desse mercado e passa a envolver conseguir operar dentro dele.



E, entre aqueles que atravessaram essas etapas e
ja transformaram a participacdo em vendas, surge
uma preocupacao de outra ordem. Quase metade
aponta os precos pouco atrativos como principal
obstaculo (47%). Depois de vencer a distancia
Inicial, entrar nos sistemas e chegar as
oportunidades, a questdao passa a ser menos
“como vender?” e mais “vale a pena vender?”.

—i-
™ T = >
i, & W T
o> ) ¥ -, . i [
. - r 7, [ '
gy e Sk ' '_ ' . P sl __.“._._. .
= - I!mm-. s M—"-. e - [ i'a v T b g L ry !
50Ty 4 : 3 .
v o N " Far T- i 2 J
R ot R 3 L o
B o [} r - - o
L 3 -
Vel P 2
{ -
L.




Isso coloca um peso diferente sobre aquilo que chamamos genericamente de “barreira”. Uma
empresa que ainda nao enxerga o mercado publico, outra que esta cadastrada mas
encontra dificuldade para operar e uma terceira que ja vende, mas questiona a atratividade
do negécio, ndao estao diante do mesmo problema. A distancia observada até aqui nao
resulta apenas de obstaculos com Iintensidades diferentes; ela envolve dificuldades de
naturezas distintas conforme a relacao com o mercado publico amadurece.

Essa diferenca aparece por outro angulo quando consideramos a percepcao de preparo. Entre
0S negodcios que se consideram nao preparados ou apenas parcialmente preparados, 33%
apontam falta de interesse e 26% falta de informacdao ou conhecimento. Entre os que se
veem preparados ou totalmente preparados, o desinteresse cal para 10%, enquanto os precos
pouco atrativos sobem de 4% para 24%.

O preparo, portanto, nao elimina as barreiras; ele muda o ponto a partir do qual a empresa
passa a enxerga-las. Quem ainda se sente distante olha primeiro para o0 acesso, o
conhecimento e a prépria disposicao para entrar. Quem ja se percebe mais apto comeca a
avaliar com maior peso as condicdes concretas da venda.



Quem consegue chegar mais longe?

Se as dificuldades mudam conforme
a empresa avanca, as condicoes
disponiveis para atravessar esse
caminho também comecam a
importar. Entre os negdcios que
conseguem chegar mais longe, os
sinals mais claros aparecem Mmenos
em um perfil especifico de
empreendedor e mais na estrutura
que a empresa reune para
transformar aproximacao em
participacao.




Uma estrutura maior aparece com mais frequéncia entre quem
chega a participacao

O contraste mais claro esta no tamanho Apenaseu
das equipes. Entre os negdcios com 10 ou |
. o . o 1 colaborador
mais colaboradores, 19% participaram |
de licitagcdes recentemente; entre 2a 5 colaboradores
aqueles com 6 a 9 pessoas, a participacao 50 © eokibamaoies
chega a 13%. Ja entre quem trabalha |

. - . 10 ou mais colaboradores
sozmho, €SSa Proporcao Cal para 5%.

A diferenca acrescenta uma dimensao importante a jornada. Chegar as oportunidades nao
envolve apenas conhecer esse mercado e conseguir acessar seus sistemas; também parece
ser mais frequente entre negdcios que contam com uma estrutura interna maior para
Incorporar essa atividade a operacao. Empresas mais enxutas também participam, mas o
fazem em proporcao bem menor, indicando que a capacidade disponivel dentro do negdcio
pode pesar quando a aproximacao precisa se transformar em atuacao efetiva.



Até R$2000
O faturamento reforca essa |
De R$ 2001 a R$5000

leitura por outro caminho. De R$5001 a R$10000 |

Entre as empresas que De R$10001 a R$20000 |

fatura’r‘n acima de.R.$ 50 mil De R$20001 a R$50000 |
por mes, 19% participaram Acima de R$50000 |
recentemente de licitagdes. Prefiro ndo responder |

O mais relevante nao € uma progressao continua conforme o faturamento aumenta, porque ela
nao existe. A diferenca surge concentrada na faixa superior, separando esse grupo do restante
dos negdcios. O padrao aponta menos para uma “escada” de faturamento e mais para uma
diferenca de patamar: dentro do préprio universo dos pegquenos negdcios, agqueles que ja operam
em mailor escala econdmica aparecem com muito mais frequéncia entre os participantes.

Equipe e faturamento, portanto, convergem em uma mesma direcao sem dizer exatamente a
mesma coisa. As compras publicas alcancam negécios de diferentes tamanhos, mas a
passagem até a participacao aparece com maior frequéncia justamente onde ha sinais de
uma estrutura empresarial mais robusta.



O empreendedor, por si s6, nao forma um perfil tao definido de avanco

Quando o olhar passa para as caracteristicas pessoais, os padrdes ficam menos regulares.

A escolaridade traz o sinal mais visivel: 14% dos empreendedores com pdés-graduacao
participaram recentemente, frente a 6% entre aqueles com ensino médio completo.

As demais faixas, porém, nao formam uma progressao consistente.

E essa irregularidade nao se limita a escolaridade. A idade também nao desenha uma trajetdria
continua, enquanto as diferencas observadas por género sao menores e o0 contraste entre
areas urbana e rural se apoia em poucos participantes rurais. Por isso, os resultados nao
permitem afirmar que exista um perfil pessoal unico de quem avang¢a. Nao surge, portanto,
um tipo especifico de empreendedor que concentre os avancos. O que diferencia mais
claramente quem chega mais longe esta menos em quem conduz o negdcio e mais nas
condicoes que a propria empresa reune.



Preparo percebido vem acompanhado
de organizacao, embora ndao em todas
as frentes

Equipe e faturamento ajudam a mostrar quais
negdcios aparecem com maior frequéncia entre
os participantes, mas dizem pouco sobre como
essas empresas estao organizadas por dentro.
Quando o preparo autodeclarado para vender
a0 governo é cruzado com as praticas reais de
gestdo, o cenario se divide: as empresas que se
consideram preparadas demonstram maior
consisténcia na organizacao financeira, contudo
essa maturidade nao se replica nas demais
dimensdes do negdcio.
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	Ainda assim, as duas coisas não caminham sempre juntas. Um terço dos participantes se considera não preparado ou apenas parcialmente preparado, enquanto 16% dos negócios que não participaram recentemente já se percebem preparados ou totalmente preparados.
	O preparo funciona, assim, mais como uma dimensão que acompanha a experiência do que como um degrau obrigatório da jornada. Há empresas que entram nas licitações antes de se sentirem plenamente prontas e outras que já demonstram confiança antes da primeira participação recente.
	A jornada perde força antes da participação, mas não segue um único caminho
	A distância começa antes das exigências da licitação
	Isso reforça que ficar pelo caminho pode significar coisas bastante diferentes dependendo de quão perto a empresa já chegou das compras públicas. Para algumas, a distância parece começar no interesse ou no conhecimento; para outras, pode ganhar peso quando o mercado passa a exigir procedimentos e condições concretas para avançar. A questão passa a ser, então, se essas barreiras realmente mudam à medida que as empresas se aproximam e participam desse mercado.
	As barreiras mudam quando a aproximação vira experiência
	E, entre aqueles que atravessaram essas etapas e já transformaram a participação em vendas, surge uma preocupação de outra ordem. Quase metade aponta os preços pouco atrativos como principal obstáculo (47%). Depois de vencer a distância inicial, entrar nos sistemas e chegar às oportunidades, a questão passa a ser menos “como vender?” e mais “vale a pena vender?”.
	Isso coloca um peso diferente sobre aquilo que chamamos genericamente de “barreira”. Uma empresa que ainda não enxerga o mercado público, outra que está cadastrada mas encontra dificuldade para operar e uma terceira que já vende, mas questiona a atratividade do negócio, não estão diante do mesmo problema. A distância observada até aqui não resulta apenas de obstáculos com intensidades diferentes; ela envolve dificuldades de naturezas distintas conforme a relação com o mercado público amadurece.
	Essa diferença aparece por outro ângulo quando consideramos a percepção de preparo. Entre os negócios que se consideram não preparados ou apenas parcialmente preparados, 33% apontam falta de interesse e 26% falta de informação ou conhecimento. Entre os que se veem preparados ou totalmente preparados, o desinteresse cai para 10%, enquanto os preços pouco atrativos sobem de 4% para 24%.
	O preparo, portanto, não elimina as barreiras; ele muda o ponto a partir do qual a empresa passa a enxergá-las. Quem ainda se sente distante olha primeiro para o acesso, o conhecimento e a própria disposição para entrar. Quem já se percebe mais apto começa a avaliar com maior peso as condições concretas da venda.
	Quem consegue chegar mais longe?
	Uma estrutura maior aparece com mais frequência entre quem chega à participação
	O contraste mais claro está no tamanho das equipes. Entre os negócios com 10 ou mais colaboradores, 19% participaram de licitações recentemente; entre aqueles com 6 a 9 pessoas, a participação chega a 13%. Já entre quem trabalha sozinho, essa proporção cai para 5%.
	A diferença acrescenta uma dimensão importante à jornada. Chegar às oportunidades não envolve apenas conhecer esse mercado e conseguir acessar seus sistemas; também parece ser mais frequente entre negócios que contam com uma estrutura interna maior para incorporar essa atividade à operação. Empresas mais enxutas também participam, mas o fazem em proporção bem menor, indicando que a capacidade disponível dentro do negócio pode pesar quando a aproximação precisa se transformar em atuação efetiva.

	O faturamento reforça essa leitura por outro caminho. Entre as empresas que faturam acima de R$ 50 mil por mês, 19% participaram recentemente de licitações.
	O mais relevante não é uma progressão contínua conforme o faturamento aumenta, porque ela não existe. A diferença surge concentrada na faixa superior, separando esse grupo do restante dos negócios. O padrão aponta menos para uma “escada” de faturamento e mais para uma diferença de patamar: dentro do próprio universo dos pequenos negócios, aqueles que já operam em maior escala econômica aparecem com muito mais frequência entre os participantes.
	Equipe e faturamento, portanto, convergem em uma mesma direção sem dizer exatamente a mesma coisa. As compras públicas alcançam negócios de diferentes tamanhos, mas a passagem até a participação aparece com maior frequência justamente onde há sinais de uma estrutura empresarial mais robusta.
	O empreendedor, por si só, não forma um perfil tão definido de avanço
	Preparo percebido vem acompanhado de organização, embora não em todas as frentes
	Entre os negócios que se consideram preparados ou totalmente preparados para vender ao governo, 56% afirmam separar sempre as finanças pessoais das empresariais, frente a 35% entre aqueles que não se sentem preparados ou apenas parcialmente preparados. O controle financeiro segue a mesma direção: 45% dos preparados utilizam sistema ou uma forma organizada de controle, contra 28% no outro grupo.
	O preparo percebido, portanto, encontra algum respaldo em práticas concretas de organização. Em parte dos negócios, sentir-se apto a vender ao governo vem acompanhado de práticas que tornam a gestão financeira mais organizada.
	Mas essa correspondência tem limites. Mesmo entre os que se consideram preparados, 44% não separam sempre as finanças pessoais das empresariais. E apenas um terço afirma que o negócio funciona normalmente sem sua presença; para 37%, ele funciona com dificuldade e, para 29%, para completamente.
	A condição financeira declarada também pouco distingue os dois grupos. Situações ruins ou muito ruins aparecem em proporções muito próximas entre preparados e não preparados. Sentir-se preparado para vender ao governo, portanto, não significa que todas as dimensões internas do negócio estejam igualmente resolvidas.
	A experiência recente com esse mercado reforça apenas parte dessa diferença. Entre os negócios que participaram de licitações nos últimos 12 meses, 48% utilizam sistema ou controle financeiro organizado, enquanto entre os não participantes esse percentual é de 30%. A separação permanente entre as finanças pessoais e empresariais também é mais frequente entre quem participou.
	Mas essa diferença não se estende às demais dimensões observadas. A situação financeira não aparece claramente melhor e, entre os participantes, um terço afirma que o negócio funciona normalmente sem sua presença, outro terço relata dificuldades e o restante
	diz que ele para completamente.
	Isso mostra que a distância até as compras públicas não pode ser lida apenas pela estrutura que a empresa já possui nem pela confiança que declara ter para atuar nesse mercado. Há negócios em que essas duas dimensões avançam juntas e outros em que permanecem desalinhadas. Identificar onde estão essas combinações abre uma nova pergunta: entre aqueles que ainda não participam, existem empresas que já reúnem características encontradas com maior frequência entre quem conseguiu avançar?
	Existe potencial ainda fora
	do mercado?

	16%
	SE CONSIDERAM
	PREPARADOS.

	Mas sentir-se preparado também não significa estar perto da participação. Quase três quartos desses negócios ainda permanecem antes da entrada operacional, concentrados principalmente entre empresas com baixa aproximação ou que já possuem algum conhecimento, mas ainda não chegaram aos sistemas de compras públicas. Apenas cerca de um quinto já alcançou o cadastro ou o uso desses sistemas sem ter participado recentemente.
	O preparo aparece, assim, em pontos bastante diferentes da jornada. Para alguns negócios, ele já acompanha uma aproximação concreta; para outros, surge enquanto a relação com as compras públicas ainda está em uma fase inicial.
	Em parte desses negócios, os sinais começam a se encontrar
	Algumas das características que apareceram com maior frequência entre os participantes também estão presentes fora da participação. Entre os não participantes com faturamento acima de R$ 50 mil mensais, 27% se consideram preparados para vender ao governo; entre aqueles com 10 ou mais colaboradores, essa proporção chega a 31,7%.
	A convergência também aparece nas práticas de gestão: 30% dos preparados que ainda não participaram combinam separação permanente das finanças pessoais e empresariais com controle financeiro organizado.
	Isso mostra que, em parte das empresas ainda fora das licitações, o preparo percebido não aparece sozinho. Ele convive com sinais de estrutura e organização que já haviam se mostrado mais presentes entre negócios que conseguiram avançar.

	O potencial existe, mas não cabe em um único perfil
	Esse potencial não deve ser confundido com prontidão comprovada para o mercado público. Ele reflete a existência
	de sinais de preparo, estrutura e organização em empresas
	não participantes, alinhados ao perfil das organizações mais maduras.
	Esses sinais existem e, em alguns casos, aparecem juntos.
	Mas não formam um único tipo de empresa nem estão concentrados em um mesmo ponto da jornada.
	Há negócios que se sentem preparados ainda muito distantes da entrada e outros em que preparo, organização e maior estrutura empresarial já começam a convergir.
	Se as empresas permanecem fora em situações tão diferentes, faz sentido tratá-las todas da mesma maneira?

	O apoio precisa acompanhar a distância que ainda falta percorrer
	Baixa aproximação — compreender e considerar esse mercado. Para negócios ainda com pouco conhecimento, fora dos sistemas e sem participação recente, há espaço para ações de sensibilização, informação clara e aproximação com as oportunidades existentes. O objetivo não é convencer todos a vender ao governo, mas permitir que compreendam esse mercado e avaliem se ele faz sentido para sua realidade.
	Conhecimento sem entrada operacional — transformar familiaridade em primeiro passo. Quando o negócio já conhece algo sobre compras públicas, mas ainda não chegou aos sistemas, a atuação pode avançar da informação geral para orientações mais práticas sobre onde encontrar oportunidades, como funcionam os canais de entrada e o que é necessário para começar.
	Cadastro sem ativação — transformar presença formal em uso. Estar cadastrado não significa conseguir operar. Para esse público, a leitura aponta para uma atuação mais próxima da prática: navegação nos sistemas, documentação, identificação de oportunidades e orientação para que o cadastro deixe de ser apenas uma etapa concluída e passe a funcionar como porta de entrada efetiva.
	Uso dos sistemas sem participação — transformar uso em disputa. Quem já utiliza os sistemas não precisa necessariamente recomeçar por conteúdos introdutórios. O próximo passo pode estar na leitura de editais, seleção de oportunidades, preparação de propostas, simulações e acompanhamento do primeiro processo. Mesmo sendo um grupo menor, essa distinção importa porque utilizar o sistema e efetivamente disputar uma oportunidade são movimentos diferentes.
	Participação com vendas — avaliar quando vale a pena disputar. Quando o governo já se tornou cliente, a questão muda novamente. O peso muito maior dos preços pouco atrativos nesse estágio sugere espaço para trabalhar formação de preço, custos, margem, escolha das oportunidades e sustentabilidade econômica da relação comercial. O desafio deixa de ser somente acessar o mercado e passa também por decidir quando vender ao governo faz sentido para o negócio.
	Gestão pode funcionar como
	uma camada complementar
	A organização interna não deve virar requisito para que a empresa acesse compras públicas. Ainda assim, equipe, faturamento e práticas de organização financeira apareceram com maior frequência em posições mais avançadas ou entre negócios que se consideram preparados.
	Por isso, o fortalecimento da gestão pode funcionar como uma dimensão complementar às ações de aproximação e inserção no mercado público, especialmente quando a empresa começa a assumir processos mais concretos de participação e venda.

	Nem mesmo os preparados formam um único público
	Atuar sobre o próximo passo
	À medida que a relação com esse mercado avança, as preocupações deixam de se concentrar apenas no acesso e passam a envolver operação, competitividade e viabilidade econômica.
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