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Resumo

O objetivo basico deste artigo é o de evidenciar a necessidade de mostrar ao publico em
geral, e por consequéncia aos potenciais empresarios contabeis, a necessidade do
marketing do escritério contabil. Marketing contabil sdo todas as acdes estratégicas para
proporcionar servicos criados para suprir a necessidades e desejos de potenciais clientes,
transparecendo quais 0s servicos que seu escritério de contabilidade disponibiliza,
suprindo as necessidades e desejos de potenciais clientes, utilizando ferramentas de
marketing, buscando por meio da criatividade a formula ideal para atrair clientes e
relacionamentos profissionais de acordo como o C6digo de Etica. Ter conhecimento e
usar o marketing contébil é fundamental para a captacdo e ampliacdo da carteiras de
clientes
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Abstract

1. INTRODUCAO

1.1 Contextualizacao

Um dos pontos principais do marketing contabil, é fazer seu cliente entender os servi¢cos
que seu escritorio de contabilidade disponibiliza e com certeza, fazer ele entender a sua
prépria necessidade. A contabilidade gerencial é uma ferramenta importantissima para
que qualquer empresario tome decisbes acertadas e confiaveis, porém, a maioria sequer
sabe o que fazer com essas informacGes. O desafio é grande, pois além de explicar o
escopo da contabilidade, vocé precisa preparar seu cliente para entendé-la e assim pagar
pelo valor agregado dos servicos. Precisamos sem duavida, desenvolver uma
comunicacéo eficiente para que seu futuro cliente perceba que essas informagfes podem
auxiliad-lo até mesmo em seu préprio plano de marketing e estratégia de crescimento.
Marketing Contabil sdo todas as acOes estratégicas para proporcionar servi¢os criados
para suprir a necessidades e desejos de potenciais clientes, utilizando ferramentas de
marketing de acordo com o Cadigo de Etica. O contabilista deve construir uma marca
pessoal no universo contabil. O marketing € o principal artificio para posicionar o
profissional em um mercado altamente competitivo. A formatacdo adotada é de
planejamento estratégico constante, visando a segmentacdo de grupos de a¢oes.

O marketing contabil busca, por meio da criatividade, a formula ideal para atrair
clientes, relacionamentos profissionais, além de preocupar-se com a evolucdo da
sociedade e de seu desenvolvimento perante 0s novos fatores tecnologicos.

1.2 Justificativas



Ter conhecimento e usar o marketing contdbil é fundamental para a captacdo e
ampliacdo da carteira de clientes, mas grande parte das empresas de contabilidade erra
na divulgagdo dos seus servigcos e com isso 0s resultados sao nulos ou bem abaixo do
esperado. O desconhecimento de conceitos basicos de “marketing” prejudica o0s
profissionais cometendo erros que tornam seus investimentos em propaganda e
divulgacdo em prejuizos.

1.3 Problema de pesquisa

Segundo Rosa e Marion (2010) o Marketing do escritorio contdbil ndo pode fazer
determinados tipos de propaganda que sdo comuns na industria e no comércio. Isso,
além de ferir o codigo de ética, cria mé reputacdo para o contador perante 0s colegas.
Além disso, usualmente o escritorio ndo dispde de verbas significativas para as
atividades de promocéo; entdo, tem de achar modos de se promover que sejam coerentes
com tal limitacdo. Em sintese, ha um marketing apropriado para o escritorio contabil.
Este implica na boa aplicagdo dos conceitos e instrumentos do marketing com uma
versao “sob medida” para as necessidades e particularidades do escritério.

O mercado contabil, ndo é suficiente para absorver todos os profissionais que se
formam, e muitos deles tornam-se empresarios contabeis. E nesse ponto que comegcam a
surgir os problemas, porque temos profissionais, na maioria das vezes, despreparados
para lidar com o atendimento e gestdo de relacionamento com o cliente, além de muitos
outros assuntos relacionados com o marketing contabil.

1.4 Objetivos

O objetivo basico deste artigo € o de evidenciar a necessidade de mostrar ao publico em
geral, e por consequéncia aos potenciais empresarios contabeis, a necessidade do
marketing do escritorio contabil.

1.5 Metodologia
Utilizou-se de pesquisa descritiva

2. REVISAO DA LITERATURA

2.1 Marketing do Escritério Contabil

A funcédo que o marketing deve assumir na area é a ordenagdo mais eficaz dos recursos
da empresa de servigos contabeis, ampliar o prestigio profissional, planejar o futuro,
racionalizar os custos, focar novos segmentos, criar estratégias para clientes potenciais,
desenvolver novos servigos, investir em relacionamentos e imagem pessoal. N&o se trata
de vender servicos, e, sim de posicionar-se em um mercado cada vez mais competitivo e
complexo. Uma empresa de servicos contabeis que incorpora o marketing torna-se mais
competitiva, sem necessariamente quebrar a ética da profisséo.

Segundo Philip Kotlet “Marketing é a fungdo empresarial que identifica necessidades e
desejos insatisfeitos, define e mede sua magnitude e seu potencial de rentabilidade,
especifica que mercados alvos serdo mais bem atendidos pela empresa, decide produtos,
servigos e programas adequados para servir a esses mercados selecionados e convoca a
todos na organizacgdo para pensar e atender ao cliente.”



2.2 Definindo seu publico alvo

Em primeira estancia o escritorio contabil deve definir seu publico-alvo, elaborar um
fator estratégico e realizar analises para atingir seus objetivos, sendo assim direcionar 0s
canais e 0s recursos para elaborar um plano de marketing satisfatorio e compativel com
0 tipo de empresa.

Fator estratégico segundo José Carlos Marion2 “ E qualquer recurso, competéncia,
processo, condi¢do ou outra varidvel imprescindivel a sobrevivéncia e crescimento de
uma organizagdo num ambiente competitivo”.

Para atingir seu publico — alvo o escritério contabil deve definir uma localizacdo
geogréfica, podendo realizar um evento de interesse do seu publico, distribuindo
convites gratuitos ou artigos publicados em sites especificos.

A distribuicdo de folhetos e cartdo de visita completo com todos 0s servicos,
experiéncia de seus profissionais, recursos tecnologicos e podendo mencionar alguns
clientes em potencial é essencial para o escritdrio contabil, nos dias atuais € possivel
confeccionar folhetos e cartbes de visita com alto grau de sofisticacdo em pequenas
tiragens, sem grandes investimentos.

2.3 Internet

A internet é uma maneira de divulgar com custo reduzido. Um site para o escritorio
contabil é um espelho da estratégia de marketing para a empresa, um site bem
constituido deve ter foco ser funcional e ter um objetivo certo, ser atraente e mostrar a
sua empresa e seus diferenciais e deixar de lado as frases e palavras que a maioria
menciona, como por exemplo “qualidade”. Muitos sites contabeis sdo impessoais,
genéricos e sem foco.

O site € uma identidade, e como toda identidade € preciso ser unico, diferente em algum
aspecto; e hoje ha algumas empresas que vendem sites com um modelo pronto e vao
simplesmente trocando os dados, ndo entendo que essa seja a alternativa mais adequada,
pois néo trazem nada de novo.

Estar a frente nos mecanismos de busca € objetivo de todas as empresas. 1sso gera
audiéncia para o site e, consequentemente, gera novos negécios.

A internet € um dos principais meios de tornar a empresa conhecida. Para que o atuais e
futuros clientes demonstrem interesse no site deve — se investir em informacéo
relevante, pois quanto mais ele tiver, melhor serd sua posicdo. Para alcancar isso a
recomendacdo € contratar um profissional que conheca bem os mecanismos de busca e
desenvolva um site otimizado com estes mecanismos.

2.4 Assessoria de imprensa

Muitas empresas utilizam servicos de assessoria de imprensa para gerar publicidade
gratuita. Essa € uma alternativa para criar uma boa imagem da empresa, porém cabe
uma ponderacdo importante: para conseguir publicidade gratuita é preciso gerar noticia,
pois os veiculos de comunicagdo ndo se interessam saber que a sua empresa existe se ela
ndo fizer algo diferente. Assim, cabe a empresa criar factoides que interessem a midia,
sendo o investimento ndo dara resultado. Alguns exemplos de noticias sdo: eventos
empresariais gratuitos, artigos de assuntos relevantes ou sazonais, responsabilidade
social, dentre outros.

3. ANALISE DE RESLTADOS
3.1 O produto do escritdrio contabil



Todo o escritdrio contabil deve oferecer pelo menos (alguns escritdrios oferecem mais
gue um) um produto ao mercado, alternei a palavra servigo para produto para dar
referéncia naquilo que o escritério contabil faz.

E fundamental ter uma vis&o adequada do produto do escritdrio, pois ele é que faz a
ligacdo da organizacdo com o mercado a que ela serve, sendo uma espécie de teste de
competéncia para o escritorio.

O produto do escritorio contabil estd suscetivel a ameagas decorrentes das grandes
mudancas dos Ultimos anos, ha uma tendéncia de quedas de precos para trabalhos mais
simples que podem ser informatizados e isso afetard negativamente a receita de muitos
escritorios contabeis.

O empresario contébil pela sua especificacdo e pela proximidade que tem com as
empresas, tem bastante espaco para explorar diferentes servi¢os contabeis tradicionais, o
crescimento do escritorio depende muito em novos nichos de mercado, os clientes
necessitardo de uma gama de produtos diferenciados e aperfei¢coados isto tende a ter
vinculos mais fortes com empresas que trouxerem atendimento de novas necessidades
que tais clientes estdo tendo.

O escritdrio contdbil com servigo tradicional provavelmente ndo vai desaparecer de
todo, mas vai perder espaco relativo para aqueles escritdrios que incorporarem outras
atividades.

E fundamental perceber que uma boa estratégia dificilmente contemplara um
afastamento grande daquilo que o escritério € hoje. Pelo contrario, trata — se de
aproveitar a imagem a estrutura existentes e de criar produtos que sejam assimilados
com naturalidade tanto pelo préprio escritorio quanto pela sua clientela.

3.2 Desenvolvimento de um novo produto

Para se ter uma boa idéia de um produto contabil deve — se avaliar a triagem, analisa —
la definindo seu conceito, sendo assim elaborar um plano de lancamento e analisar se
este esta sendo bem visto pelo mercado.

As idéias podem surgir com a leitura de jornais, revistas especializadas, participagdo de
feiras, seminarios e convencdes.

A analise consiste se a idéia é aparentemente é compativel com o0s recursos e se
enguadra com a imagem e competéncia do escritorio contabil.

E importante o escritério contabil definir seu produto conforme o porte do escritorio e
de seus clientes, abaixo alguns exemplos:

e Servicos informatizados e acessiveis para clientes com necessidades simples;
Contabilidade nas dependéncias do cliente;

Servigos especializados em uma determinada area da contabilidade;

Servicos especializados em um tipo de cliente;

Contabilidade para pessoas fisicas de grande potencial financeiro;

Administracdo de imdveis;

Terceirizacdo de servigos contabeis de grandes e médias empresas;

Consultoria financeira;

Consultoria juridica (em associagcdo com escritorio especializado);

Representacdo de produto (um soft, por exemplo) ou servico compativel com a
misséo do escritorio;

e Ensino especializado.

3.2 Tangibilizando os servicos contéabeis



Muitas empresas simpatizam a elementos tangiveis para compreender os intangiveis.
Em todos os momentos que nossos clientes tém contato com nossa empresa, temos de
buscar evidenciar por meio de outros elementos os atributos dos nossos servigos
prestados. Alguns desses outros elementos sdo: a organizacao do escritorio, os relatorios
impressos, a aparéncia pessoal dos profissionais de contato, layout, moveis,
equipamentos de informatica, sala de reunido, recepcdo, estrutura fisica como um todo,
iluminagdo, veiculos, localizagdo, site, e-mails padronizados, atendimento prestado,
dentre outros.

Clientes também buscam referenciais para determinar a qualidade dos servigos
prestados, e quando damos tais referenciais os resultados sé@o bem diferentes. Podemos
chegar ao mesmo objetivo, mas a forma como chegamos pode ser a diferenga entre a
satisfacdo e insatisfacdo de um cliente. Muitos clientes tém insegurancga na contratacdo
de um servico, e quando apresentamos elementos visiveis a ele, minimizamos na mente
dele os riscos. Estes elementos podem incluir desde certificacGes de qualidade, estrutura
fisica e a qualificacdo do corpo de profissionais. Os clientes sabem que 0S servicos
prestados por profissionais contdbeis estdo sujeitos a erros. Portanto, quando o0s
profissionais envolvidos possuem boa qualificacdo, quer por meio de programa de
educacdo continuada, quer por meio de cursos de pos-graduacao, MBA e outros, isso
também minimizard o risco na mente do seu cliente e a confiabilidade dos servicos
também aumentara.

Por ultimo, podemos destacar que a indicacdo dos servigos profissionais por outros
clientes satisfeitos sera a melhor propaganda que um profissional pode ter, pois além de
gratuita, é a que trard maior retorno, porque € a Unica feita de clientes para prospectivos
clientes, mais conhecida como propaganda “boca a boca”. Atualmente, empresas de
servigos tém encontrado nos depoimentos prestados por outros clientes uma excelente
maneira de tangibilizar a qualidade dos seus servicos. Este recurso é excelente para
utilizar em sites onde muitos prospectivos clientes visitam.

Agora que ficou claro que um servico é diferente de um produto, a pergunta que faco é:
é possivel transformar um servico em um produto? A resposta: ndo s é possivel como
recomendo que seja feito isso. Tire um pouco de tempo para visitar o site das maiores
empresas de consultoria do mundo e note o que elas ttm em comum: transformaram
servicos em produtos. Sim, dar nome a servigos torna-os diferenciados e da a eles uma
identidade. E mais facil vender os servicos por nome do que vendé-los pelo que na
verdade sdo. Chamar um mddulo de assessoria contabil de “ServiceCont”, com logotipo
préprio desse servigo € uma maneira de torna-lo um produto diferente, mesmo que seja
semelhante aos existentes no mercado. Enquanto todos vendem uma assessoria contabil
somente a sua empresa vende o ServiceCont.

O insucesso de muitas empresas contabeis esta no fato de que elas ndo foram capazes de
tornar visiveis seus servicos oferecidos, tornando os servigos contabeis como mera
commodity. Usar elementos tangiveis pode ser a diferenca entre uma venda realizada e
uma perdida, ou um cliente leal ou perdido; portanto, pense em como podera tornar
mais claros os atributos dos seus servicos por meio deles e notara os beneficios disso.

3.3 Imagem de competéncia e profissionalismo

A imagem da organizacdo contabil esta ligada diretamente ao profissionalismo do
contador responsavel. A pessoa fisica contador e a pessoa juridica empresa precisam
andar juntas, de modo em que sua imagem seja transparente, de empresa capaz, eficaz,
organizada e bem distribuida, se perceptiva por seu cliente potencial.



Competéncia e profissionalismo no escritdrio contabil sdo os dois principais fatores para
que se torne lider e possa conquistar seus clientes. A construcdo da imagem da
organizacdo passa por todos os departamentos, e para construir essa imagem, a equipe
de colaboradores precisa tomar aces que enfatizem o profissionalismo e competéncia
da organizacéo.

Essa imagem é dependente de variacfes do mercado interno e externo, por exemplo, um
concorrente pode criticar seu escritério para clientes potenciais, falando do seu
departamento financeiro que nao é bom e ndo funciona como o dele. Essa imagem pode
ser totalmente contraditoria, desfeita a partir do momento que a sua organizacdo ou
funcionario ganhe um prémio em um evento financeiro ou até mesmo, que faca
palestras e ministre cursos sobre finangas, isso afetard positivamente a imagem do seu
escritério.

Deve-se tomar cuidado com o que se diz, com o que se faz e com o que se €. Isso é
muito relevante para a boa imagem.

3.4 Codigo de ética profissional do contador

Todos os itens e pontos pesquisados deste artigo demonstram que ndo é proibida a
propaganda de servigos contabeis.

De acordo com o Codigo de Etica Profissional do Contabilista, constitui infragdo
anunciar, em qualquer modalidade ou veiculo de comunicacdo, conteudo que resulte na
diminuicdo do colega, da Organizacdo Contabil ou da classe, sendo sempre admitida a
indicacdo de titulos, especializagdes, servicos oferecidos, trabalhos realizados e relacdo
de clientes.

Desta forma, pode ser caracterizada como propaganda desabonadora aquela que um
profissional faca comparacdo com outros escritérios, como por exemplo: “nosso
escritorio é melhor que outros porque temos contabilidade gerencial”.

O deslize também podera ocorrer na oferta de servi¢os de forma promocional, como por
exemplo: “em nosso escritdrio vocé ganha 3 meses de honorarios de graga” ou “pague
menos pelos servigos contabeis sendo nosso cliente”.

Importante observar que neste caso o profissional ou empresa de contabilidade pode até
estar cobrando honorarios superiores aqueles dos outros colegas, porém, por tratar-se de
uma “oferta”, certamente cativara clientes em detrimento dos demais.

A conduta anti-ética pode ser caracterizada também com andncios enganosos, como por
exemplo: “seja nosso cliente e ndo pague imposto de renda”.

Fere a ética também publicar de forma imoderada, os trabalhos desenvolvidos nos
meios de circulagéo, como “ninguém tem o escritorio tdo informatizado como 0 nosso”,
menosprezando os trabalhos executados pelos colegas daquela regido.

4. CONCLUSAO

A necessidade da utilizacdo do marketing é fundamental para a sobrevivéncia dos
escritérios contabeis, para gerir sua equipe, conhecer seu cliente, usar sua boa imagem,
sendo ético e prestando servicos de qualidade, a empresa contabil podera se tornar uma
consultora de contabilidade, angariar novos clientes potenciais e passar a pagar o rétulo
de guarda livros.

No marketing sera possivel encontrar solucdes para cada tipo de cliente a fim de
satisfazer todas as suas necessidades organizacionais. Para o escritério contabil, a
diferente solucdo de marketing aplicada em conjunto com a gestdo empresarial
encontrara exceléncia organizacional.


http://www.portaldecontabilidade.com.br/legislacao/cepc.htm
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