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RESUMO

Considerando que as inovagdes tecnoldgicas contribuiram para o avango da contabilidade, e
que, a tecnologia da informacéo, vém se difundindo na economia e transformando as formas
de interacdo entre consumidores e empresas. O presente estudo buscou identificar se 0s
escritorios contabeis da cidade de Ariqguemes-RO, adotam préaticas de empreendedorismo e
marketing cont&bil, bem como o uso das ferramentas digitais e midias sociais, para
divulgacdo de seus produtos ou servicos além da captacdo e fidelizacdo de seus clientes.
Quanto a natureza desta pesquisa, é caracterizada como descritiva com abordagem quali-
quantitativa, onde combinou-se revisdo bibliografica e trabalho de campo, composto por
questionarios e entrevistas semi-estruturadas, totalizando uma amostra de 14 (quatorze)
participantes, destes 11 (onze) respondentes do questinario aplicado via plataforma google
forms, e 3 (trés) por intermédio de entrevistas. O resultados revelaram que 0s empresarios
contabeis utilizam as ferramentas digitais independentemente do porte da empresa, mas em
grande escala oboca a boca, ainda é a maior fonte de propagacao de seus negdcios. A pesquisa
ndo contraria outros estudos realizados com a mesma tematica, onde observaram a utilizagdo
do marketing em escritorios contdbeis de forma embrionaria e em fase de desenvolvimento,
mas o0 advento de novas formas em se consumir produtos e servicos, é reflexo da forte
imposicao no setor contabil em aderir as novas tendéncias digitais. Sugere-se outros estudos
com énfase no marketing digital no ambito contabil, para maior valorizacdo dos servicos e
da classe profissional.

Palavras-chaves: Escritdrio. Empreendedorismo. Ferramentas Digitais. Marketing
Contébil.



ABSTRACT

Considering that technological innovations have contributed to the advancement of accounting,
and that information technology has been spreading in the economy and transforming the forms
of interaction between consumers and companies. The present study sought to identify whether
the accounting offices in the city of Ariqguemes-RO, adopt practices of entrepreneurship and
accounting marketing, as well as the use of digital tools and social media, to publicize their
products or services in addition to attracting and retaining their customers. As for the nature of this
research, it is characterized as descriptive with a qualitative and quantitative approach, where a
bibliographic review and fieldwork were combined, composed of questionnaires and semi-
structured interviews, totaling a sample of 14 (fourteen) participants, of these 11 (eleven)
respondents to the questionnaire applied via the google forms platform, and 3 (three) through
interviews. The results revealed that accounting entrepreneurs use digital tools regardless of the
size of the company, but on a large scale, word of mouth is still the biggest source of propagation
of their business. The research does not contradict other studies carried out with the same theme
more, where they observed the use of marketing in accounting offices in an embryonic way and in
the development phase, but the advent of new ways to consume products and services is a
reflection the strong imposition in the accounting sector to adhere to new digital trends. Other
studies with an emphasis on digital marketing in the accounting scope are suggested, for greater
appreciation of services and the professional class.

Keywords: Office. Entrepreneurship. Digital Tools. Accounting Marketing.
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1. INTRODUCAO

Segundo Schumpeter (1942) emprendedor é o agente responsavel pelo processo de
substituicdo de antigos produtos, servigos, ou empresas, assim como métodos, formas e
praticas de vendas, que se tornam obsoletos e deixam de existir diante das inovagdes do
mercado.

A despeito de empreendedorismo estar intimamente ligado ao surgimento de novos
negocios, a competitividade e as inovagdes compelem os empresarios contabeis, desenvolver
técnicas e habilidades empreendedoras para se manterem no mercado.

A palavra Marketing deriva do inglés, Market que pode ser traduzido como “mercado
em acdo”, OU seja, é o ato de ofertar produtos ou servi¢os, com o objetivo de aumentar receitas
e lucros e em contrapartida satisfazer as necessidades dos consumidores. E comum encontrar
variacOes derivadas do Marketing tradicional, como o Marketing digital, pessoal, estratégico,
de relacionamento, de conteudo, direto, indireto, operacional, multinivel, entre outras formas
de Marketing contemporaneo. Assim como ha variangas do termo empreendedorismo, como
o empreendedorismo social, digital, corporativo e intraempreendedorismo.

Marketing e empreendedorismo andam juntos, quando assunto é inovar e atender 0s
desejos dos clientes, para Futrell (2003) o Marketing é uma justificativa econémica e social
para uma empresa existir.

Gomes e Kury (2013) afirmam que a tecnologia da informacéo penetrou no mercado,
transformando as formas de interacdo entre as pessoas e como elas se relacionam com as
empresas.

E segundo Kotler (2017) a conectividade é o fator primordial para a mudanca na
historia do Marketing. Assim como as inovac@es tecnoldgicas contribuiram para a evolucao
da contabilidade. Cabe entdo ao profissional contabil se adaptar as novas tendéncias do
mercado, uma vez que o perfil dos clientes e consumidores dos servi¢os também estdo em
constante evolucgdo.

Diante do exposto, levantou-se a seguinte hipdtese: Os contadores da cidade de
Ariquemes- RO adotam praticas de estratégias empreendedoras? E como delimitacdo do tema

utilizou-se o Marketing Contabil como objeto de investigacéo.
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2. OBJETIVO GERAL
Identificar se os escritorios de contabilidade da cidade de Ariqguemes-RO, adotam
praticas de Empreendedorismo e Marketing Contabil.
3. OBJETIVO ESPECIFICO
Verificar uso das ferramentas digitais como canais de divulgacdo de seus produtos e
servigos e consequentemente, captar e fidelizar seus clientes.
4. METODOLOGIA
A metodologia deste trabalho se classifica como descritiva em relagdo aos objetivos e
quali- quantitativa quanto sua abordagem. Para Minayo (1997) os tratamentos quantitativos e
qualitativos dos resultados podem ser complementares, enriquecendo a anélise e as discussdes
finais obtidas através de entrevistas ou questdes abertas.
Para atingir o designio da pesquisa, o estudo foi dividido em trés etapas, a saber:
4.1 REVISAO BIBLIOGRAFICA
A revisao bibliografica consiste em usar técnicas de levantamento e sele¢do do material,
utilizando-se dos métodos monogréaficos com a mesma tematica, para embasamento ciéntifico
e confrontacdes de dados e resultados obtidos, como o que se nota nos trabalhos de Lima e
Santos (2019) em uma pesquisa realizada nos escritorios de contabilidade no municipio de Ico-
Ceard, e de Peléias no estado de Sdo Paulo (2009), onde ambos perceberam a préatica do
marketing contabil ainda em desenvolvimento.
4.2 PESQUISA EMPIRICA
A pesquisa empirica, segunda estapa deste estudo, foi realizada por meio da técnica de
questionario, contendo quinze questBes especificas e objetivas, elaboradas e disponibilizadas
através da plataforma google forms, aos quais foram aplicados em grupos de contadores da
cidade de Ariquemes-RO, constituindo uma amostra probabilistica de 11 (onze) gestores
contabeis, cujo critérios de selecdo, foram, ter CRC ativo e ser socio ou proprietario de escritdrio
contabil na cidade de Ariquemes. Segundo Demo (2000) a pesquisa empirica é dedicada a
producéo e analise de dados.
4.2.1 Entrevista semiestruturada
As entrevistas semiestruturadas, foram elaboradas a partir das respostas coletadas, e
direcionadas aos sdcios gestores de 3 (trés) escritorios, contabeis escolhidos por conveniéncia,
pequeno, médio e grande porte, a fim de covalidar as respostas obtidas através dos questionarios
e para melhor conhecer praticas mercadoldgicas dos gestores contdbeis da cidade de

Ariquemes-RO, bem como suas principais dificuldades enfrentadas.
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5. REFERENCIAL TEORICO
O referencial tedrico deste trabalho visa evidenciar o conceito do termo

empreendedorismo, e retratar a evolugdo do marketing e seus reflexos contributivos para os
escritérios contabeis em convergéncia com novo perfil do consumidor. com base nos temas:
empreendedorismo, evolugdo do marketing e tendéncias digitais.
5.1 EMPREENDEDORISMO

Segundo Hisrich (2018) Empreendedorismo pode ser definido como a arte de saber
identificar oportunidades e transforma-las em um negaocio lucrativo.

Empreendedorismo, pressupde colocar em pratica uma ideia nova, oferecendo um
produto ou servico de forma inovadora.
5.1.1 Empreendedorismo corporativo

O Empreendedorismo corporativo € um sub grupo do empreendedorismo, também
conhecido como intraempreendedorismo onde o profissional busca estratégicamente
mecanismos para aumentar ainda mais o lucro e o crescimento de sua empresa, apresentando
solucdes criativas que ajudem a melhorar um produto ou algum processo da empresa BUENO
(2019).
5.1.2 Empreendedorismo social

Para Dias (2017), Empreendedorismo social sdo solugbes empreendedoras
acompanhadas de responsabilidade social, com o objetivo de melhorias na sociedade, podendo
serdesenvolvidos por contadores, em setores como, meio ambiente, trabalhando com produto
sustentavel ou selo verde, na saude, promovendo agdes sobre saide mental e clima
organizacional, ou ainda no setor de financas e educacéo, criando produtos, como programa
auxilio educacional para os coloboradores, estdgios remunerados e palestras sobre educacgéo
financeiras, sdo bons exemplos de empreendedorismo social, que contribui também para o
fortalecimento da marca do escritdrio e imagem pessoal do empresario contabil.
5.2 EVOLUCAO DO MARKETING

Os principais veiculos de circulacdo e divulgacdo dos produtos e servi¢os no Brasil
surgiram ainda nos anos 50, apds a segunda guerra mundial, como os outdoors, jornais, e
revistas da época, evoluindo para radios e televisores, ou seja, antes da chegada de
computadores e internet, e esta é a forma mais primitiva do marketing tradicional, o chamado
modelo outbound, onde o focoprincipal é a venda do produto, sem a necessidade de vinculo
prévio com os clientes. (CARVALHO, 2018).
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A seguir umasecao de conceitos e evolucao do marketing com abordagens mais humanas
e menos centradas nos produtos, inbound marketing.

Cobra (1993) define marketing como uma atividade humana dirigida a satisfazer necessidades
e desejos através de um processo de troca.

Para American Marketing Association, (1995) marketing é o processo de organizar,
planejar e executar, promocdes, estabelecer precos, criar e distribuir ideias, produtos e
servicos, para atingir metas individuais e organizacionais.

Kotler (1996) define marketing como, a¢fes de adaptacdo da organizacao a determinadas
as necessidades, desejos e valores de um mercado, de forma mais efetiva e eficiente que seus
concorrentes.

Kotler (1998) afirma ser um processo social e gerencial pelo qual individuos e grupos
obtém o que necessitam e desejam através da criacdo, oferta e troca de produtos de valor com
outros.

Para Las Casas (2002) o marketing procura entender o consumidor em todos os
processos, antes, durante e apds a compra, verificando as necessidades, desejos e as satisfacdes
ou insatisfacdes adquiridas pelo consumo de determinado produtos ou servicos.

Dedonatto et al. (2004) enfatiza que marketing é ter o foco no cliente. E a maneira de ver
e abordar todas as oportunidades e ameacas que possam surgir no mercado, com vistas aatender
e satisfazer cada vez mais emelhor as necessidades dos clientes visando maior rentabilidade
e seguranca para a empresa.

Partindo da teoria e conceito de que o marketing visa satisfazer as necessidades dos
clientes, as préximas secOes retratam a traducéo e inser¢do do marketing aplicado aos servicos
contabeis.

5.2.1 Marketing Contébil

Bertozzi (2003) explica que o marketing contabil corresponde a todos os esforcos
estratégicos e comunicacionais para ofertar servigos de qualidade, criados para suprir a
necessidade e desejos do cliente.

Ainda segundo Bertozzi (2003), o marketing contabil assume o papel de fazer-se
conhecer, construir umaimagem positiva, diferenciar-se daconcorréncia, aumentar o numero de
clientes, gerir adequadamente o relacionamento com clientes, ser tecnicamente mais eficaz.

Peleias et al. (2007) acredita que o marketing contabil é a busca de atrair novos clientes,

com criatividade, acompanhando as tendéncias de mercado para obter os melhores resultados.
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Hernandes (2013) define o marketing contabil como um conjunto de estratégias,

planejamentos e atividades, visando a promocao, venda e o atendimento das necessidades e

desejos de consumidores de servicos contébeis.

O marketing contébil é um ramo do marketing de servicos, e este, difere do marketing de
produtos em varios aspectos, 0s servicos ndo podem ser estocados, devolvidos ou revendidos,
caso 0s consumidores ficarem insatisfeitos. (ZEITHAML, BITNER, GREMLER, 2014).

Com base nos autores acima relacionados, pode-se afirmar que marketing é o conjunto
de atividades que contribuem com o aumento dos nimeros de uma empresa, seja em vendas,
clientes ou lucratividade. Tarefas como, atender de forma correta, educada e objetiva uma
chamada telefénica, é uma atividade marketing, se preocupar com layout do estabelecimento,
com o ambiente interno e externo, como limpeza, iluminacéo, recepcao, também sdo exemplos
de atividade marketing. A qualidade no servico, a entrega no prazo combinado, s&o pequenos
detalhes que integram as atividades de marketing, e podem ser facilmente aplicadas nos
escritorios contabeis.

5.2.2 Marketing Digital

Marketing digital ou também conhecido como o novo conceito de marketing é o conjunto
de atividades executadas de forma online com o intuito de atrair novos clientes em potencial.
Marketing digital é o ato de promover produtos ou servicos por meio de midias digitais
(PECANHA, 2019).

Rezende (2010) afirma que os contadores ao utilizarem o marketing digital fardo com que
seus clientes em potencial conhecam e encontrem sua empresa, criando uma forte confianca do
publico em suas marcas, estabelecendo assim um relacionamento duradouro com seus clientes.
Bertozzi (2002) ressalta que o fundamento do marketing contabil é conquistar e manter clientes
com ética e dignidade, construindo uma imagem positiva, sua e de seu escritorio.

Para Bertozzi (2002) o Marketing digital tornou-se uma necessidade, principalmente para
0s escritérios contabeis assumindo funcdo de ordenar de forma mais eficaz os recursos da
empresa de servicos contabeis, ampliar o prestigio profissional, planejar o futuro, racionalizar
0s custos, focar novos segmentos, criar estratégias para clientes potenciais, desenvolvernovos

servigos, investir em relacionamentos e imagem pessoal.
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5.2.3 TENDENCIAS DIGITAIS

O perfil do consumidor atual é digital e suas principais caracteristicas sdo, grau de
exigéncia maior, nivel de informacdo melhor e engajamento em redes sociais, facilitando e
influenciando as tomadas de decisfes na hora de adquirir um produto ou servigo.

Okada e Souza (2011), relataram que os consumidores passaram a concomitantemente
fazerem uso das informacdes e ser produtores de contetudo na web. E como resultado deste novo
perfil do consumidor, as estratégias de marketing podem se transformar em um processo de
aprendizado continuo e de interacdo entre os clientes e o mercado, e, dessa forma, transmitir uma
comunicagdo mais eficiente e eficaz.

Eficécias auferidas por meio de tecnologias derivadas da Inteligéncia Artificial, como a
aprendizagem das maquinas, permitindo a automacdo de diversas tarefas, que detinha horas
para ser desempenhadas, como os chatbot, assistentes virtuais, que estdo em tempo real 24 horas
por dia atendendo o consumidor e sanando davidas recorrentes, com um 6timo custoe beneficio,
levando em conta a reducdo de recursos humanos e qualidade dos resultados alcangados.

Temos como exemplos de chatbot, a Bia, do Banco Bradesco, a Cortana, assistente digital
da Microsoft, a Magalu do site Magazine Luiza e recentemente até no ambito juridico
incorporou o uso de IA (Inteligéncia Artificial) para facilitar o dia a dia dos advogados e
otimizar o tempo de trabalho, com softwares capazes de ler e interpretar intimacdes, e sugerir a
melhor acdo cabivel para o processo.

O SEO, também ¢é uma das fortes tendéncias para o marketing digital, significa Search
Engine Optimization, que traduz, otimizacéo para mecanismos de busca, ou seja, com o uso do
SEOQ, escritérios contabeis podem gerenciar buscadores de pesquisas, e indexa-las, para que sua
pagina contéabil seja listada no topo do ranking, ao procurar determinadas palavras-chave
relacionadas a produtos ou servicos especificos da area contabil. A pesquisa pode ser digitada,
ou até mesmo verbal, com Ok Google, por exemplo, que é uma outra inovacdo de marketing
digital.

Cross Channel e Omnichannel também séo préaticas de marketing atuais, que podem ser
facilmente aplicadas em escritorios contabeis, ao configurar e parametrizar um site contabil de
forma eficiente e otimizado, os clientes poderdo solicitar produtos e/ou servi¢os, como um
certificado digital ou uma alteracao de contrato social por exemplo, preenchendo todos os dados
necessarios, através da IA (Inteligéncia Artificial) e posteriormente ir ao escritorio fisico apenas
para retirado do produto previamente solicitado, isso € chamado de cruzamento de multicanais,
online e offline trazendo maior conforto, comodidade e flexibilidade para os clientes e

consequentemente para 0s proprios empresarios contabeis.
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Nascimento (2020) afirma que as vendas online tornaram-se uma necessidade:
“Hoje as vendas online ¢ o uso de novas
tecnologias, séo essenciais  para
sobrevivéncia das empresas, pois trata-se de
uma exigéncia do mercado”
(NASCIMENTO, 2020).

As startups séo as novas entidades digitais, e estdo cada vez mais emergindo na
sociedade, e ao contrério do que se pensa, elas ndo sdo fontes de ameagas para as empresas
fisicas, podem inclusive tornar-se parceiras, e € 0 que ocorre na pratica de alguns escritérios,
0 baixo custo dos servigos prestados por esses escritdrios on-line, tornaram-se oportunidade
de negdcios para os escritorios formais e antenados nas fortes tendéncia.

Empresas como Agilize, Contabilivre, e Conub sdo exemplos de startups que realizam
0s servicos fiscais e contabeis obrigatorios, como calculo e apuracdo de impostos, folha de
pagamentos, Balancos e Demonstrativos, tornando o profissional contabil, responsavel por
atribuicdes de cardcter mais social e humanistico, oficio da profissdo, como, analista,
controller, perito, auditor, gestor e consultor, ou seja um solucionador de conflitos, conforme
afirma Pilenghy.

“O Contador contemporaneo tem que ser, mais do que
nunca, um empreendedor. Ter 0 seu proprio negécio. Ser
criativo, inovador, surpreender sempre o0s clientes.
Investir na consultoria, € sem sombra de ddvida, um
excelente negécio. Somos  resolucionadores  de
problemas” (PILENGHY, 2020).
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6. RESULTADOS E DISCUSSOES

Esta secdo aborda os resultados quanto aos 11(onze) escritdrios respondentes do
questionario aplicado via formulario google forms, e finaliza com as analises dos dados
obtidos a partir de entrevista realizadas com 3 (trés) escritérios, pequeno, médio e grande
porte, totalizando uma amostra de 14 (quatorze) empresarios contabeis. O perfil dos 14
(quatorze) contadores participantes da pesquisa € 85,7% masculino e com faixa etéria
que varia entre 30 e 60 anos idade, todos com CRC (Registro no Conselho de
Contabilidade) ativo, onde assumem o cargo de proprietario ou socio de um escritorio,
que utiliza um determinado sistema, software, para a escrituracdo contabil de seus

clientes.

6.1 METODO QUESTIONARIO

Quanto as praticas de marketing digital, a pesquisa revelou que, apenas 18,2% dos
11 (onze) escritdrios pesquisados utilizam as ferramentas digitais como canais de
divulgacdo de seus produtos e servi¢os, bem como a marca do escritorio. Conforme

ilustrado na tabela abaixo:

Tabela 1. Canais de divulgacdo dos produtos e servicos.

Boca-boca 81,8%
Parcerias Comerciais 45,5%
Redes sociais, Blogs, Sites Locais 18,2%
Jornais e Revistas 18,2%
Televisdo e Radios 0%

Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).

Essa realidade de pode ser explicada pelo fato, de elegerem a qualidade técnica,
como principal caracteristica observada na contratacdo de pessoal para suas equipes, e em
contra partida, as habilidades comerciais, que por sua vez, poderia contribuir para o alcance
de maiores consumidores potenciais, representar apenas 9,1% do total da amostra.

Conforme tabela 2.

Tabela 2. Julgamento sobre importancia de habilidades ou competéncia

Competéncia técnica 72,7%
Capacidade gerencial 18,2%
Habilidade comercial 9,1%

Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).
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Os estudos retratam a preocupacdo em relagéo a capacitacao de seus colaboradores,
onde, 70% dos 11 (onze) pesquisados, afirmam investir em cursos de aperfeicoamento e
treinamentos com uma frequéncia significativa, em seus escritérios de contabilidade, de

quatro a seis vezes por ano, de acordo com a tabela 3. aseguir.

Tabela 3. Frequéncia dos treinamentos
Raramente, até 2 (duas) vezes ao ano. 30%
Frequentemente, bimestralmente e/ou trimestralmente. 70%
Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).

Da mesma forma, percebe-se que o relacionamento facilitado com os clientes,
como atendimento via Whatzapp, recebimento de documentos via e-mail, e envio de
informacdes em tempo real on-line, tornou-se uma realidade nos escritérios contabeis de

Ariguemes, conforme tabela 4.

Tabela 4. Relacionamento com os clientes

Facilitando o acesso das informacdes (E-mail, WhatsApp, Chat, etc) 63,6%
Promovendo pesquisas de satisfacéo. 9,1%
Atualizando dados cadastrais e oferecendo novos produtos/servicos. 45,5%

Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).

No quesito diferencial de seu escritdrio, ou seja, quais sao as estratégias utilizadas
para se destacar da concorréncia e fidelizar seus clientes, 54,5%, dos 11(onze),
responderam, planejamento tributario como um diferencial, ou seja, ndo é algo mais, tdo

inovador assim, conforme mostra a tabela 5.

Tabela 5. Diferencial dos escritérios

Honorérios acessiveis 27,3%
Certiddes negativas sem custo extra 45,5%
Emisséo ou revenda de certificados digitais 36,4%
Atendimentos especializado em um determinado segmento. 27,3%
Planejamento tributério voltado ao crescimento e expansao de seus clientes| 54,5%
Educacéo continuada em prol de melhores resultados 18,2%
Contabilidade aplicada as atividades do 3° setor 0,0%

Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).

Uma estratégia interessante e promissora, uma vez que nenhum dos participantes
assinalaram esta opcdo, seria, investir em contabilidade do terceiro setor, deixar de ser
um clinico geral e se especializar em determinado segmento, como contabilidade de
associagdes sem fins lucrativos ou contabilidade de Partidos politicos por exemplo, ou
ainda, ousar na auditoria, pericia, e controladoria, que séo fortes tendéncias, maspoucos

sdo os profissionais capacitados nessa area.



6.2 METODO ENTREVISTA

6.2.1 Analise do escritorio X.

Quadro 1 - Escritorio Xx.

Quesitos Escritério X

Sexo Masculino

Profissédo Contador — Empresario

Porte Da Empresa Pequeno

Média De Clientes Mensais Até 10

Software Contabil SCI

Servicos Oferecidos IR, NFE, Produtor Rural, ITR.

Marketing Boca a boca

Funcionarios Né&o se aplica

Relacionamento Com Clientes WhatsApp e presencial.

Capacitacdo E Aperfeicoamento Né&o se aplica.

Diferencial Atendimento personalizado.

Dificuldades Reconhecimentos na Qualidade de seus
Servicos.

Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).

O proprietario do escritorio X, conforme mostra o0 quadro 1, é um contador
com CRC ativo desde 2005, e seu curriculo e contato estdo disponiveis, em pelo
menos 4 (quatro) plataformas digitais, como sites de busca, curriculos profissionais
e perfis de midias sociais, ou seja, busca maior valorizacdo de sua imagem pessoal e
profissional atraves os canais digitais.

Seu escritdrio enquadra-se como pequeno porte, sendo a média de clientes
fidelizados, menor que 10 (dez) ao més, aos quais sao atendidos de forma presencial
e/ou virtual, conforme a necessidade do consumidor. Utiliza um software contabil
para escrituracdo contabil digital, SCI, e desembolsa cerca de R$ 250,00, em
anuidade do sistema contébil, o que ndo deixa de ser um investimento de marketing.
Conforme exemplifica Brazip (2016) investir na gestdo da informacdo é assegurar
mais agilidade e qualidade aos processos internos de uma empresa, tornando-amais
competitiva e atraente para os consumidores.

Quando indagado sobre o diferencial de seu escritério, ele afirma ser o
atendimento personalizado, de acordo com os desejos de cada cliente. Essa conduta
condiz com o pensamento de Bertozzi (2002) [...] O cliente é um ser especifico e
tem necessidades diferentes, por isso, a sua satisfacdo ndo pode ser garantida com

solugdes uniformes.
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Focado em rotinas contabeis para MEI, Produtor Rural, e IRPF, o
entrevistado cita dificuldades em reconhecimentos da qualidade de seus servicos e
desabafa “as vezes nem cobro pelo que fago, fico feliz em poder ajudar as pessoas
la na frente atingirem seus objetivos”.

Observa-se que, apesar de demonstrar pouco interesse no lucro de sua
empresa, na referida fala, e de ndo investir em cursos de capacitacdo e
aperfeicoamento, o empresario contabil exerce atividades de marketing no dia a dia
de sua profissdo de forma ndo proposital, conforme explica Ambrésio (2007) o
marketing € um conjunto de técnicas voltadas a maximizacdo da percepcdo de
felicidade das pessoas pela satisfacdo de necessidades e desejos, otimizando o
retorno para organizacao.

Pode se analisar também, diante dos dados confrontados, que essa dificuldade
percebida pelo gestor, de reconhecimento por partes dos clientes em relacdo aos
servicos prestados, estd diretamente ligada ao desconhecimento do papel
fundamental do marketing contébil, de agregar valor aos seus servicos.

6.2.2 Andlises do escritério Y.

Quadro 2 - Escritorio y

Quesitos Escritorio Y

Sexo Masculino
Profissdo Contador — Gestor
Porte Da Empresa Médio

Média De Clientes Mensais 40

Software Contabil SCI

Servicos Oferecidos

Folha, Contabil, Fiscal, Gerencial

Marketing

Boca a boca e redes sociais

Funcionérios

4 (Quatro)

Relacionamento Com Clientes

virtual e presencial

Capacitacdo E Aperfeicoamento

Treinamentos frequentes

Diferencial

Qualidade das informagdes.

Dificuldades

Concorréncia desleal.

Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).
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O escritorio Y, conforme dados sintetizados no quadro 2, é uma empresa de
médio porte, que atende mensalmente cerca de 40 (quarenta) clientes em sua carteira,
_ “fora os de balcao” cita o gestor entrevistado, o sistema contabil utilizado ¢ o
mesmo da empresa X, porém, com uma ressalva, nesta, pelo volume de empresas, 0
SCI — Sistemas Contabeis Integrados tém custo de anuidade estimado em R$
2.800,00 ao ano.

Contam com uma equipe de 04 (quatro) funcionarios, onde todos recebem
treinamentos a0 menos uma vez a cada trimestre, sejam os oferecidos pelo proprio
CFC, ou de outros 6rgdos vinculados a classe. Quando questionado sobre seu
diferencial no atendimento? _ “Qualidade das informac6es contabeis”, ele responde.
Dentre os principais servi¢cos prestados pelo o escritério Y destacam-se, contabil,
gerencial e tributério.

E acerca das praticas de Marketing o entrevistado explica que ha dois anos
veem implantando um website empresarial, porém ainda estd em fase de
desenvolvimento, [...] “priorizamos melhorias internas para atendimento presencial
ele complementa”.

Segundo Saliby (1997) o marketing de relacionamento permite que a empresa
desenvolva uma habilidade que consiste em compreender o mercado e, a saber,
aprender do mercado. Essa permuta de aprendizados citada pelo autor é o que
chamamaos nos dias atuais de empreendedorismo.

Percebe-se também o grau de autoconhecimento e planejamento da empresa
contabil, quanto ao momento propicio para investir em canais digitais, com
abordagem estratégica, flexivel e eficiente, focalizando nos resultados.

Uma das dificuldades analisada pelo contador-socio e gestor do escritorio Y,
é a “concorréncia desleal”, segundo ele, o conselho de classe CFC Conselho Federal
de Contabilidade ndo atua de forma a fiscalizadora, para coibir o aviltamento de
precos dos honorarios. Diferentemente da OAB Ordem dos Advogados do Brasil,

ele concluiu.
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6.2.3 Analise do escritorio Z.

Quadro 3 - Escritério z.

Quesitos Escritorio Z

Sexo Feminino

Profisséo Contadora — Gestora

Porte Da Empresa Grande

Média De Clientes Mensais 120

Software Contabil Mastermaq

Servicos Oferecidos Folha, Contabil, Fiscal, Gerencial
Marketing Boca a boca e redes sociais
Funcionarios 11 (onze)

Relacionamento Com Clientes WhatsApp e presencial.
Capacitacdo E Aperfeicoamento Treinamentos frequentes
Diferencial Atendimento instantaneo (on-line)
Dificuldades Né&o fazemos ITR

Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).

O escritério Z é uma empresa consolidada no mercado contabil, de grande
porte e adota como sistema contabil o Mastermaq, software com custo x beneficio
aumentados para escritorios que atendem acima de 100 empresas mensais.

Logo de inicio, o escritério Z impactou positivamente por possuir uma
secretaria eletrdnica que esquematiza de forma verbal e otimizada todos os servi¢cos
disponiveis em seu escritorio, promovendo maior credibilidade e confianca aos seus
clientes.

O escritério Z destaca-se também em sua plataforma digital, um website,
totalmente didatico e intuitivo, facilitando o acesso aos servigos contabeis, além de
conter informativos diarios e atualizados sobre temas de &reas afins e de interesse
dos consumidores de seus servicos.

Segundo Casarotto (2019), marketing de contetdo consiste em oferecer
contetido relevantes e valiosos para os clientes, com o objetivo de engaja-los e o
atrair para seu escritorio longo gerando uma percepgao positiva da empresa.

A gestora afirma que o diferencial de seu escritorio & o atendimento
instantaneo para solucgdes e/ou informacdes, nesse sentido Futrell (2003) afirma que
marketing é uma filosofia que assegura a satisfacdo dos desejos dos clientes, é a

justificativa econdmica e social para uma empresa existir.
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6.3 QUADRO COMPARATIVO

Quadro 4 - Comparativo

Quesitos Escritorio X Escritorio Y Escritorio Z
Sexo Masculino Masculino Feminino
Profissédo Contador — Contador — Gestor Contadora —
Empresario Gestora
Porte Da Pequeno Médio Grande
Empresa
Média De Até 10 40 120
Clientes Mensais
Software SCI SCI Mastermaq
Contabil
Servigos IR, NFE, Produtor Folha, Contabil, Folha, Contabil,
Oferecidos Rural, ITR. Fiscal, Gerencial | Fiscal, Gerencial
Marketing Boca a boca Boca a boca e Boca a boca e
redes sociais redes sociais
Funcionarios Né&o se aplica 4 (Quatro) 11 (onze)
Relacionamento WhatsApp e virtual e presencial WhatsApp e
Com Clientes presencial. presencial.
Capacitacao E N&o se aplica. Treinamentos Treinamentos
Aperfeicoament frequentes frequentes
0
Diferencial Atendimento Qualidade das Atendimento
personalizado. informacdes. instantaneo (on-
line)
Dificuldades Reconhecimentos na Concorréncia Né&o fazemos
Qualidade de seus desleal. ITR
Servicos.

Fonte: Elaborado pelo Autor (a) (2020).



7 CONSIDERA(}@ES FINAIS

A capacidade empreendedora de um profissional, pode ser aferida por meio
de atividades desempenhadas de forma inovadora, ou ainda a partir de estratégias
utilizadas para se manter no mercado. Neste estudo observa-se algumas
caracteristicas intrinsecas de profissionais empreendedores, como o atendimento
personalizado, preocupagéo com a qualidade dos servigos prestados e valorizacéo do
relacionamento com os clientes.

E destacam-se praticas ortodoxas em alguns entrevistados, impactando
negativamente no empreendedorismo contabil, como a ndo diversificagdo de
produtos e servicos, o receio de investir nos colaboradores, e a escolha de
profissionais baseados em capacidade técnicas. Por consequéncia, a pesquisa em seu
corpo, propde ao empresario contabil, tendéncias baseadas no novo perfil dos
consumidores, aplicaveis nos escritorios como forma de inovagéo contabil.

A partir dos subsidios bibliogréaficos e dados analisados observa-se que,
ambos o0s escritorios contabeis da cidade de Ariquemes-RO adotam préticas de
marketing contabil independentemente de seu porte empresarial.

Contudo pode-se inferir, que os métodos estratégicos utilizados pelos
gestores contabeis, na tentativa de externar informacfes sobre seus produtos e
servigos, e assim atrair, captar e fidelizar clientes em potenciais, objeto de estudo
deste trabalho, revelam que as midias sociais e ferramentas digitais, veem sendo
utilizadas ainda de forma discreta, ou seja, 0 boca a boca ainda sdo os maiores
veiculos de divulgacdo, conforme previamente informado no resumo, os resultados
sdo reflexos do pouco conhecimento sobre a aplicabilidade eficiente do marketing
contébil.

Nesse sentido sugere-se, além de outros estudos com énfase no marketing
digital, no &mbito contébil, para maior valorizagdo dos servigos e da classe
profissional, a inclusdo da disciplina de empreendedorismo nas grades curriculares
do curso de graduacdo em ciéncias contabeis, uma vez que, ser contador nao é o

mesmo que ser um empresario contabil.
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APENDICE A - QUESTIONARIO

1) Qual seu sexo?
Feminino
Masculino

Outros

2) Qual sua faixa etaria?
20-30 anos

30-45 anos

45-60 anos

Mais de 60 anos

3) Quais dos itens abaixo melhor descreve seu curriculo?

Proprietario / S6cio ou Empresario (a) - Sem Formacéo

Proprietario/ Socio ou Empresério (a) - Bacharel /Técnico em ciéncias contébeis.
Proprietario/Sécio ou Empresario (a) - Contador (a) com CRC ativo.
Funcionario (a)

4) Seu escritorio utiliza algum software contabil? Se sim qual?

Né&o

Dominio

SCI

Outro:

5) Qual a média de clientes fidelizados atualmente seu escritorio atende mensalmente?
Até 30 clientes mensais.

Entre 30 e 50 clientes mensais

Entre 50 e 100 clientes mensais

Mais de 100 clientes mensais.

6) Quais os principais servicos oferecidos por seu escritorio contabil?
Bésico (Folha, Fiscal e Contabil)

Intermediario (Béasico + Assessoria Gerencial)

Plus (Intermediério + Planejamento Tributario)

outro:.

7) Seu escritério investe em Marketing Contabil por meio de quais canais de
divulgacao?

“Boca-boca”

Parcerias Comerciais

Redes sociais, Blogs, Sites Locais

Jornais e Revistas

Televisdo e Radios

8) Seu escritorio realiza acdes voltadas a gestao relacionamentos com os clientes? *

Sim
Nao
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9) Se vocé respondeu Sim'* na questao 8, como seu escritorio desenvolve as praticas de
relacionamento com os clientes?

Facilitando o acesso das informac6es (E-mail, WhatsApp, Chat, etc)

Promovendo pesquisas de satisfagéo.

Atualizando dados cadastrais e oferecendo novos produtos/servicos.

Outro:

10) Se vocé respondeu "*N&o" na questéo 8, explique os motivos pelos quais seu
escritério ndo desenvolve politicas de relacionamentos com seus clientes.

Falta de tempo e oportunidade, diante das rotinas e prazos a cumprir

Falta de Recursos financeiros

Insegurancga no que tange a arte de empreender.

Outro:

11) Cite produtos ou servi¢os que sdo considerados um diferencial do seu escritorio
contabil: *

Honorérios acessiveis

Certiddes negativas sem custo extra

Emissédo ou revenda de certificados digitais

Atendimentos especializado em um determinado segmento.

Planejamento tributério voltado ao crescimento e expansdo de seus clientes
Educacao continuada em prol de melhores resultados

Contabilidade aplicada as atividades do 3° setor.

12) O que vocé como Empresario (a) contabil julga ser mais importante para sua
equipe?

Competéncia técnica

Capacidade gerencial

Habilidade comercial

13) Seu escritério costuma investir em capacitacdo e aperfeicoamento de seus
colaboradores?

Sim

N&o

14) Caso tenha respondido "'Sim'* na questao 13, com que frequéncia séao
disponibilizados os cursos de capacitacdo\aperfeicoamentos aos colaboradores?
Raramente, até 2 (duas) vezes ao ano.

Frequentemente, bimestralmente e/ou trimestralmente.

Com muita frequéncia, em média 1 ou 2 vezes por més.

15) Responda esta questdo, somente se vocé selecionou a op¢ao '"Raramente™ na
pergunta 14 ou se vocé respondeu ""N&o"", na questdo 13, e assinale os motivos pelos
quais néo investem totalmente ou raramente em capacitagao.

Desinteresse ou desmotivacdo dos funcionarios.

Escassez de recursos, seja de tempo ou financeiros.

Desperdicio de tempo e dinheiro, pois os retornos ndo sao significativos.

Riscos calculados, pois, apés qualificado o funcionario podera vir a ser seu concorrente.
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melhor.
Analisado por Plagius - Detector de Plagio 2.4.11
sexta-feira, 28 de agosto de 2020 15:46

PARECER FINAL

Declaro para devidos fins, que o trabalho da discente ERICA DA SILVA LIMA TELES
DE NORONHA, n. de matricula 30301, do curso de Ciéncias Contabeis, foi
APROVADO na verificagdo de plagio, com porcentagem conferida em 4,94%.

Devendo a aluna fazer as corre¢cfes que se fizerem necessarias.

(assinado eletronicamente)

HERTA MARIA DE ACUCENA DO N. SOEIRO
Bibliotecaria CRB 1114/11
Biblioteca Julio Bordignon
Faculdade de Educacédo e Meio Ambiente
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