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RESUMO

FARIAS, Wadamir Lemos de. O USO DE FERRAMENTAS DE MARKETING COMO
ESTRATEGIA COMPETITIVA PARA ESCRITORIOS DE CONTABILIDADE. 2016.
21 f. Trabalho de Conclusdo de Curso — Curso de Ciéncias Contabeis, Universidade
Estadual da Paraiba, Campina Grande, 2016.

O presente estudo tem como objetivo demonstrar quais sao as ferramentas de
marketing utilizadas pelos escritérios de contabilidade situados na cidade de
Campina Grande — PB. As técnicas metodoldgicas utilizadas na realizacdo da
pesquisa foram de carater exploratoria, feita através de um levantamento de dados,
por meio de um questionario que obteve uma amostra total de 23 escritorios. Os
resultados obtidos demonstraram que grande maioria dos proprietarios dos
escritérios pesquisados possui um bom conhecimento sobre a funcdo do marketing
e que costumam utilizar o mesmo no dia-a-dia da organizacdo. Os escritorios
costumam fazer grande uso das ferramentas de marketing como possuir uma
padronizacao visual, site, e costumam investir em publicidade. A pesquisa também
demonstrou que maioria dos escritérios ainda investe pouco no ano em marketing.
Para maioria dos entrevistados o uso de marketing em empresas contabeis néo fere
0 Cddigo de Etica da Profissdo. Pode-se concluir que os resultados obtidos através
da pesquisa poderdo servir de base para escritorios de contabilidade planejar de
forma melhor o uso do marketing, ja que o estudo evidenciou a importancia que o
marketing possui.

Palavras chave: Marketing. Contabilidade. Ferramentas de marketing.

1 INTRODUCAO

A contabilidade pode ser considerada como uma das ciéncias mais antigas
do mundo. Ha relatos que a mesma comecou a ser utilizada a cerca de 4.000 a.C. O
homem sempre se preocupou com sua riqueza na antiguidade e continua sendo
assim nos dias atuais.

A forma de como é feito os registros passou dos métodos mais rudimentares
para os mais sofisticados, possibilitados pelos avancgos tecnolégicos. Apesar desses
avancos a principal finalidade da contabilidade € gerar informacdes Uteis aos seus
usuarios, que servirdo assim para a tomada das melhores decisoes.

O mundo passa por rapidas e intensas mudancas, novas regras sao
impostas, o ambiente se renova com uma grande velocidade. Essa nova realidade
exige que os contadores dominem uma gama de novos conhecimentos, pois seus
clientes buscam cada vez mais por um servico de melhor qualidade. Na area de
Contabilidade ha um grande numero de profissionais, o que faz tornar o mercado

cada vez mais competitivo.



Para manter-se vivo nesse mercado altamente competitivo é necessério que
0os profissionais que atuam nos escritérios de contabilidade estejam sempre
preparados, atualizados e que além de gerar informacfes aos gestores devem criar
um relacionamento com seus clientes, buscando criar uma fidelidade de sua carteira
de clientes através de estratégias diferenciadas. O diferencial do escritorio pode ser
demonstrado através do uso de ferramentas de Marketing, que pode ser usado
como um meio de divulgacao dos servicos oferecidos de forma ética atraindo assim
novos clientes e fidelizando os ja existentes. Diante do exposto, surgiu o seguinte
problema de pesquisa: Como e quais séo as ferramentas de Marketing utilizadas
pelos escritdrios de contabilidade situados na cidade de Campina Grande?

O objetivo principal da pesquisa € demonstrar de que forma e quais sdo as
ferramentas de marketing utilizadas pelos escritorios de contabilidade localizados na
cidade de Campina Grande — PB.

Como objetivos especificos, a pesquisa pretende:

a) Descrever a importancia que as ferramentas de marketing utilizadas por

esses escritérios contabeis possuem;

b) Demonstrar o nivel de conhecimento que os donos dos escritérios

possuem sobre a funcdo do marketing;

c) Verificar se o marketing é praticado com frequéncia no dia-a-dia dos

escritérios contabeis;

d) Identificar o quanto os escritdrios pesquisados costumam investir por ano

em marketing.

A técnica metodoldgica utilizada nesta pesquisa quanto ao objetivo é
classificada como exploratéria, delineada por meio de um levantamento e possui
abordagem do tipo quantitativa. A coleta de dados foi feita através de um
questionario aplicado via e-mail em escritérios de contabilidade localizados na
cidade de Campina Grande — PB. O questionario foi enviado para um total de 32
escritorios, mas obteve um total de 23 questionéarios respondidos.

O trabalho possui mais cinco secdes. Na segunda secéo € apresentado o
referencial tedrico, na terceira € demonstrado os procedimentos metodologicos
utilizados para a elaboracdo da pesquisa, na quarta é demonstrado através de
graficos e tabelas os resultados obtidos, na quinta secdo sdo demonstradas as

considerac0es finais e por fim as referéncias bibliograficas.



2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 CONCEITOS DE MARKETING

No Brasil,

muitas pessoas ainda acabam associando o Marketing

exclusivamente a propaganda e vendas. No entanto a propaganda e vendas é

apenas uma pequena parte do que o marketing abrange.

Hoje, o marketing ndo deve ser entendido no velho sentido de efetuar uma
venda, mas no novo sentido de satisfazer as necessidades do cliente. Se o
profissional entender as necessidades dos clientes, desenvolver produtos e
servicos que oferegcam valor superior e definir precos, distribuir os produtos
e fornecer servicos de forma eficiente, os mesmos serdo vendidos com
facilidade (KOTLER, 2008, p. 4).

O uso do marketing é algo muito amplo que consiste de forma planejada

atrair a atencdo dos clientes para o produto ou servicos prestados, como também

reter o interesse do cliente por esse produto ou servico, criando assim um cliente

fidelizado. O uso do Marketing surge como uma estratégia que pode tornar uma

empresa mais competitiva, e pode ser definido como:

como:

A area do conhecimento que engloba todas as atividades concernentes as
relacdes de troca orientadas para a satisfacdo dos desejos e necessidades
dos consumidores, visando alcancar determinados objetivos da organizacao
ou individuo e considerando sempre o meio ambiente de atuacdo e o
impacto que estas relacbes causam no bem-estar da sociedade (LAS
CASAS, 2010, p. 15).

Para Kotler (2008, p. 64), o marketing pode ser definido de forma geral

Um processo administrativo e social pelo qual individuos e organizactes
obtém o0 que necessitam e desejam por meio da criacdo e troca de valor
com os outros. Em um contexto mais especifico dos negécios o marketing
envolve construir relacionamentos lucrativos e de valor com os clientes.
Assim definimos marketing como o processo pelo qual as empresas criam
valor para os clientes e constroem fortes relacionamentos com eles para
capturar seu valor em troca.

Para Cobra (2007), o marketing € o0 estudo e a preparacdo de todos os

meios necessarios para permitir a empresa aproximar, de forma permanente as

necessidades e os desejos do consumidor as possibilidades de producéao.



Os conceitos e ferramentas de marketing devem ser colocados em praticas
tanto em grandes ou pequenas empresas. O uso do marketing se torna
extremamente importante pois permite de forma estratégica e planejada observar e
analisar o meio onde esta inserida a empresa, e detectar e prever o curso atual das
mudancas de maneira a Ihe desenvolver planos de ajustamento para melhor

posicionar a organiza¢cao no mercado.

2.2 MARKETING DE SERVICOS PROFISSIONAIS

Antes que se possa vir a entender o que é o Marketing de Servicos, €
necessario que primeiramente que se entenda o que € um servico. Las Casas (2010,
p. 17) define servigo como: “‘uma transacédo realizada por uma empresa ou
empresario, cujo objetivo ndo esta associado a transferéncia de um bem”.

Ja para Daronco (2008, p. 14), “os servicos consistem em atividades,
beneficios ou satisfacdes que sdo ofertadas para venda e que sao essencialmente
intangiveis. ”

Os servicos possuem varias diferencas em relacdo ao produto. Pode-se
considerar como a maior diferenca o grau de intangibilidade que os servigos
possuem em relacdo aos bens. Segundo Kotler (2008), os servigos possuem quatro
caracteristicas, séo elas:

a) Perecibilidade: os servicos ndo podem ser estocados para venda;

b) Inseparabilidade: os servicos ndo podem ser desagregados dos seus

fornecedores;

c) Variabilidade: os servicos sdo altamente variaveis porque sua qualidade

depende de quem o executa e quando, onde e como sao proporcionados;

d) Intangibilidade: os servicos ndo podem ser vistos, tocados ou provados.

A elaboracdo de um plano de Marketing para as empresas prestadoras de
servicos, nesse caso 0S escritérios de contabilidade, se torna mais complexa e
requer um tratamento diferenciado, ja& que o marketing de servigcos se difere do
marketing de bens ou produtos, em relacdo a suas caracteristicas de
comercializagao.

Ha& uma maior dificuldade em elaborar um plano de Marketing voltado para
servicos, ja que uma empresa que vende produtos tangiveis, 0s mesmos podem ser

vistos, tocados, provados como também estocados aguardando o consumidor.



Diferentemente das empresas de servicos onde os mesmos nédo podem ser tocados
nem estocados, nessas empresas 0 servigo so é criado quando ha a interacao entre
o cliente e 0o empregado ou dono da organizacao.

Mas de nada servira elaborar um plano de Marketing para uma organizagao
de servigcos se o mesmo nao for colocado em préatica de forma correta para que se
possa alcangar os resultados desejados. Sendo assim é de fundamental importancia
motivar os colaboradores do escritorio para que 0S mesmos possam executar suar
tarefas com buscando a eficacia, para que se possa assim oferecer um servico cada

vez mais com uma boa qualidade.

Treinamento, qualificacdo e preparo dos funcionarios sdo essenciais para o
sucesso das empresas de servicos. Com todo o foco no atendimento, a
maneira de um vendedor se portar diante de um usuério do servigo se torna
um ponto chave para se alcancar o sucesso na venda (ISIDRO, 2014, p.
12).

Contudo os escritorios contabeis prestadores do servico tem de possuir um
bom relacionamento e uma boa comunicacdo com seu cliente, para que se possa
assim valorizar cada vez mais o servico que € prestado pelo mesmo. Vale ressaltar
que é de fundamental importancia manter-se sempre bem informado em relacéo ao
que ocorre no mercado, ou as técnicas utilizadas para atrair e impressionar o cliente
ndo terdo a influéncia desejada. Possuir dominio e grande conhecimento
aprofundado do que esta sendo oferecido aos clientes, nesse caso servi¢os, faz com

que o escritério alcance uma grande credibilidade perante seus clientes.

2.3 MARKETING CONTABIL

A comunicacédo na area contabil historicamente sempre foi pouco utilizada e
desenvolvida. A ideia da comunicac¢do na contabilidade ja foi bastante repudiada e
era considerado como um conhecimento inapropriado para a profissao.

“‘Acreditava-se que uma excelente formacdo, pds-graduacdo e posterior
especializacdo em uma area especifica seria suficiente para se garantir o futuro do
profissional” (LIMA, 2008, p. 54).

Hoje em dia isso n&o funciona mais, pois os profissionais passaram a ter que
lidar com clientes cada vez mais exigentes, uma grande concorréncia, avango

tecnologico e mudancas na legislacdo, ou seja, um ambiente em constates



mudancas. Para manter-se competitivo no mercado é necessario acompanhar essas

mudancgas.

A presente competitividade que existe hoje no mundo dos negécios, as
continuas mudancgas nos ambientes organizacionais e a enorme renovacao
desses ambientes influenciam quase sempre, de alguma forma as
empresas, sejam elas de pequeno ou grande porte, esses fatores exigem
uma atuacéo excepcional dos profissionais que participam desse processo
(ISIDRO, 2014, p. 20.)

Os profissionais de contabilidade possuem certa deficiéncia em externar
suas aptiddes e conhecimentos, isso faz com que os mesmos acabem perdendo
reconhecimento e isso acaba atrapalhando seu crescimento em um mercado
altamente competitivo. Para solucionar esse problema uma ferramenta que pode ser
utiizada é Marketing. O uso de ferramentas de marketing voltado para a
contabilidade é denominado como Marketing Contabil, pode ser definido como:

“Todos os esforcos estratégicos e comunicacionais para ofertar servigos de
qualidade criados para suprir a necessidade e desejos do cliente, utilizando-se dos
instrumentos de marketing de acordo com o Cédigo de Etica” (LIMA, 2008, p. 55).

Bertozzi (2003) destaca cinco regras que devem ser aplicadas nas

organizacdes prestadoras de servi¢cos contabeis, sdo elas:

a) Criar valor adequado aos servigcos para se diferenciar positivamente pela
competéncia;

b) Ser competitivo;

c) Conhecer melhor o negdcio do cliente, buscar se envolver de forma
profunda;

d) Desenvolver mecanismos que privilegiem a informagéo ao cliente;

e) Acompanhar as tendéncias de mercado para prestar assim um melhor
assessoramento.

O uso do Marketing Contabil pode ser a principal arma que o contador pode
utilizar para que se possa posicionar melhor seu escritdrio no mercado buscando
obter melhores resultados. Segundo Bertozzi (2003), o Marketing contabil tem como
finalidade servir de elo conclusivo entre o mercado e os contabilistas, criando e
oferecendo servigcos de valor definitivamente percebidos pelos clientes, e 0 mesmo
poSsui 0s seguintes objetivos:

a) Fazer-se conhecer;



b) Construir uma imagem positiva;
c) Se diferenciar da concorréncia;
d) Aumentar o numero de clientes;
e) Gerir de forma adequada o relacionamento com os clientes;

f) Ser tecnicamente mais eficaz.

O Marketing Contabil deve ampliar o prestigio profissional, planejar o futuro,
focar novos segmentos, desenvolver novos servigos e criar estratégias para adquirir
novos clientes. Contudo ainda ha uma parcela de contadores conservadores é que
acha que o uso do marketing € algo inapropriado a sua profissdo e alguns alegam
gue o coédigo de ética da profissdo é contra essa pratica. Para isso é necessario
observar o Cédigo de Etica da Classe Contabil, que em seu artigo 3°, diz que no

desempenho de suas fun¢bes é vedado ao contabilista:

| — Anunciar, em qualquer tipo de modalidade ou veiculo de comunicagéo,
conteddo que resulte na diminui¢cdo do colega, da Organizacdo Contabil ou
da classe, em detrimento aos demais, sendo sempre admitidas as
indicagbes de titulos, especializacdes, servicos oferecidos, trabalhos
realizados e relacdo de clientes (CRC, 2011, p. 7).

Pode-se entender, no entanto que aqueles profissionais que alegam como
proibido o uso da divulgacdo na contabilidade possuem uma visdo equivocada, ja
que o Cadigo de Etica pune conteidos que degradem a imagem da classe, porém
autoriza a inclusdo de titulos, trabalhos realizados, servicos oferecidos e lista de
clientes nos anuncios.

A elaboracdo de um plano de marketing se torna essencial para que se
possa posicionar a empresa contabil em um mercado cada vez mais competitivo,
porém € necessario que esse plano ndo busque oferecer servicos a qualquer preco,
pois além de estar ferindo o Cédigo de Etica, estara rebaixando e desprezando o

meérito de toda a classe contabil.

3 METODOLOGIA

O presente estudo sobre a utilizacdo de ferramentas de Marketing como
estratégia competitiva para as organizacfes contabeis se caracterizou sob o ponto
de vista dos seus objetivos como exploratdria, jA que a mesma envolve

levantamento, entrevistas com pessoas que possuem experiéncias praticas com o
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problema pesquisado e objetiva uma maior familiaridade com o tema
(PRONDANOV, 2013).

Quanto a abordagem do problema, a pesquisa se classifica como
guantitativa, a mesma traduz em numeros as opinides e informacdes obtidas para
classifica-las e analisa-las (KAUARK, 2010).

Quanto aos procedimentos técnicos a pesquisa é classificada como um
levantamento, pois envolve a interrogacéo direta das pessoas atraves de algum tipo
de questionario elaborado (PRONDANOQV, 2013).

Os dados da pesquisa foram obtidos através de um questionério, que
segundo Kaurak (2010), é uma ferramenta de coleta de dados elaborada pelo
pesquisador e respondido pelo entrevistado de forma clara e objetiva, para que se
possa obter as informacdes necessarias para o auxilio do estudo proposto.

O questionario foi elaborado através de uma ferramenta online, o Google
Formularios e possuia um total de 13 questbes fechadas, e em apenas duas
guestdes elaboradas o entrevistado poderia marcar mais de uma resposta.

O questionario foi enviado via e-mail no més de marco de 2016 para um total
de 32 escritorios de contabilidade localizados na cidade de Campina Grande — PB.
Ao final foram obtidos de forma online um total de 23 questionarios respondidos. A
ferramenta utilizada denominada de Google Formularios, elaborava de forma
automatica a tabulacdo dos dados obtidos, mesmo assim os dados obtidos foram
inseridos em uma planilha de Excel para simples conferéncia e em seguida

analisados.
4 ANALISE DOS RESULTADOS
Os resultados demonstrados a seguir permitem a analise de quais séo as

ferramentas de marketing utilizadas pelos escritérios pesquisados, e como estas

ferramentas sado utilizadas ressaltando a importancia que cada uma possui.
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Grafico 1 — Nivel de conhecimento sobre a funcdo de marketing.

m Otimo ®Bom Razoavel. M N3o possui conhecimento.

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).

A primeira questdo buscou identificar qual era o nivel de conhecimento que
os profissionais de contabilidade possuiam acerca da funcdo do Marketing. Atraves
do Gréfico 1, podemos identificar que 52,2% possuem um bom conhecimento,
26,1% afirmam possuir conhecimento razoavel, 17,4% possuem um Otimo
conhecimento e apenas 4,3% afirmam nao possuir algum tipo de conhecimento na
area. Através desse resultado foi demonstrado que a maioria dos gestores dos
escritorios de contabilidade da cidade de Campina Grande possui um bom
conhecimento sobre o que vem a ser o marketing e a fungdo que o mesmo exerce.

E de grande importancia entender um pouco sobre marketing, pois este
ajudara o gestor a definir estratégias a serem utilizadas para atrair, manter e
conquistar clientes para o escritoério.

Segundo Simon (2004), ndo possuir conhecimento sobre o que é marketing
e sua utilizacdo acaba sendo uma desvantagem competitiva. Buscar sempre inovar
e se manter sempre atualizado acaba sendo importante para se obter um diferencial

no mercado.
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Gréfico 2 — Utilizagdo do marketing no dia-a-dia.

H Sempre
B As vezes.

™ Nunca.

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).

Quanto a frequéncia em que pratica de marketing utilizada no dia-a-dia dos
escritorios, o Grafico 2 demonstra que 56,5% dos entrevistados afirmam que sempre
praticam, 34,8% somente as vezes e 8,7% nado praticam o uso do marketing no dia-
a-dia da organizacao.

Através desta analise pode-se observar que apesar da maioria dos
entrevistados afirmar que possuem um bom entendimento sobre marketing como
visto no grafico anterior (Grafico 1), uma boa parte acaba praticando o marketing
apenas as vezes ou nao praticando no dia-a-dia em suas organizacdes. A utilizacdo
do marketing no dia-a-dia do escritorio € muito importante e contribui para a

valorizag&o do servico contabil.

Gréfico 3 — Elaboracao de pesquisas de satisfagéo.

B Sim
B As vezes.

= Nao

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).
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Em relacdo as pesquisas de satisfacao feita pelos escritérios a seus clientes,
a analise do Grafico 3 demonstra que um total de 47,8% dos escritérios pesquisados
nao realiza pesquisas de satisfacdo junto a seus clientes, 26,1% afirmam que
realizam somente as vezes e apenas 26,1% afirmam que sempre realizam
pesquisas de satisfacdo com seus clientes.

Realizar pesquisas junto aos clientes é de extrema importancia, pois saber
se o cliente esta satisfeito ou ndo com os servicos que o mesmo vem adquirindo &
essencial para que se possa se adequar e oferecer um servico com melhor
qualidade.

Deve-se sempre buscar identificar o que o cliente deseja, para isso €
necessario se colocar no lugar deste para tentar identificar suas necessidades e
desejos. Um cliente satisfeito acaba se tornando referéncia e fard propaganda dos

servigos prestados sem ter custo algum para os escritorios.

Grafico 4 — Utilizacéo de padronizagéo visual.

B Sim.
m Nao

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).

Através da analise do Grafico 4 pode-se observar que grande parte dos
gestores dos escritorios de contabilidade totalizando 82,6% dos entrevistados,
afirmam possuir uma padronizacdo visual, jA 17,4% afirmaram ndo possuir uma
padronizacao visual em seu escritorio.

A padronizagdo visual de uma empresa podeser composta por: uma
logomarca, a fachada, uniformes dos colaboradores,etc.A pdronizagao visual ajuda a
fixar a marca da organizacao, como também cativar o cliente. Quando o cliente esta

adquirindo servigos,que é algo que ndo pode ser provado, nem tocado o0 mesmo
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procura os itens visuais, para que assim identifique-se a qualidade do servi¢o.Por
iSso € importante a organiza¢do possuir uma boa padronizacdo visual de qualidade,

assim os clientes fixardo melhor o local de onde os servi¢os estdo sendo adquiridos.

Tabela 1 — Elementos que compdem a padronizacao visual.

Elementos® Quantidade  Porcentagem
Logomarca 17 89,5
Funcionarios uniformizados 15 78,9
Documentos personalizados com logomarca 9 47,4
Layout da empresa em cores padréo 8 42,1
Fachada 7 36,8
Arquivo 6 31,6
Pastas 4 21,1
Envelopes 4 21,1

(1) Questdo de mudltipla resposta. 19 casos validos dentre 19 empresas
entrevistadas.

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).

A Tabela 1 permite analisar dos entrevistados que afirmaram possuir uma
padronizacao visual em seu escritorio quais sao os elementos que fazem parte
desta. Dos que afirmaram possuir uma padronizacdo visual, um total de 89,5%
possuem uma logomarca definida, 47,4% possuem documentos personalizados com
a logomarca da empresa, 42,1% possuem o layout da empresa em cores
padronizadas, 78,9% afirmam que mantém seus funcionarios uniformizados,36,8%
possuem uma fachada, 31,6% possuem arquivo personalizados, 21,1% possuem
pastas personalizadas e também totalizando 21,1% responderam que possuem
envelopes personalizados com logomarca do escritério.

Para Simon (2004), a imagem do escritério pode ser transmitida através de
um simples envelope ou recibo personalizado, investir nesse tipo de divulgacao
pode chamar a atencdo do cliente demonstrado que o escritério esta oferecendo

gualidade nos seus servicos.
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Gréfico 5 — Investimento em treinamentos e qualificagdo dos colaboradores.

B Mensalmente.
Semestralmente.
W Anualmente.

W Nunca.

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).

Segundo pode-se observar na andlise do Grafico5, um total de 47,8% dos
donos de escritorios afirma que investem mensalmente em treinamentos e
qualificacdo com sua equipe de trabalho, 8,7% costumam investir semestralmente e
4,3% anualmente. Pode-se observar que a maioria dos escrit0rios se preocupa em
qualificar seus colaboradores. Nesse caso 0 uso do marketing pode ser muito
importante, para mostrar aos clientes que o escritdrio possui uma equipe qualificada
e oferece servigos com qualidade.

Apesar de grande parte afirmar que investe em qualificagdo com seus
colaboradores, o que pode se observar é que um total de 39,2% afirma nao investir
em treinamento e qualificacdo de sua equipe de trabalho. Os escritérios devem
possuir uma equipe sempre bem qualificada e preparada para atender sempre da

melhor forma seus clientes, para que se possa oferecer um excelente servico.

Gréfico 6 — Investimento em publicidade.

mSim.

H N3o.

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).
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O Gréfico 6 demonstra se as organizacdes contdbeis pesquisadas
costumam ou nao fazer investimento em algum tipo de publicidade. De um total de
23 escritérios que fazem parte da pesquisa, 21 ou 91,3% afirmam investir, e apenas
2 ou 8,7% responderam que nao investem em algum tipo de publicidade. Torna-se
viavel o investimento em publicidade, pois esta divulga o escritério ao mercado.

Sem nenhuma divulgacdo as organizacdes contabeis ndo aparecerdo no
mercado, e podem cair no esquecimento, dificultando a captacdo de novos clientes.
Porém para se efetuar um bom trabalho de publicidade é necessario obedecer ao
codigo de ética profissional de contabilidade e manter sempre o profissionalismo
com muita responsabilidade. A elaboracdo de um plano de publicidade pode ser
uma estratégia muito eficaz e trara um retorno igual ou maior para organizacédo do

que foi investido.

Tabela 2 — Tipos de publicidade investidas.

Assertivas™ Quantidade Porcentagem
Cartbes 19 95,3
Confeccéo de agendas, brindes 16 76,2
Patrocinios e eventos 11 52,4
Publicacdo em listas telefonicas 11 52,4
Revistas e periodicos 7 33,3
Rédio 3 14,3

(1) Questdo de mdltipla resposta. 21 casos validos dentre 21 empresas
entrevistadas.

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).

Dos 21 escritorios que afirmaram investir em publicidade, a Tabela 2
demonstra que 19 deles ou 52,4% costumam investir em cartdes que possuem
endereco e contato da entidade.

Um total de 16 ou 76,2% afirmaram investir em confeccdo de agendas e
brindes, 52,4% investem em patrocinios e eventos, 52,4% costumam investir em
publicacdes em listas telefénicas, um total de 33,3% costuma investir em revistas e
periodicos e apenas 14,3% costumam investir em publicidades no radio como forma

de divulgar o escritério de contabilidade.
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Grafico 7 — Sites e paginas em redes sociais.

= Sim
= N3o

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).

A andlise do Gréfico 7 permite identificar se os escritérios possuiam um site
ou algum tipo de pagina em redes sociais na Internet. Dos escritorios pesquisados
56,5% possuem, ja 43,5% afirmam ndo possuir um site ou paginas em redes sociais
na internet. Um site ou uma pégina se torna essencial nos dias de hoje pois permite
a apresentacdo do escritério de forma profissional do na internet, o site pode ser
visualizado em qualquer lugar e por qualquer pessoa, alcancando uma maior
divulgagéo na internet, jA que a mesma é bastante utilizada nos dias atuais.

No caso da utilizacdo de paginas em redes sociais, essa se torna importante
porque permite uma maior interagdo com seus clientes atuais e potenciais. Outro
ponto € que as redes sociais possuem um grande numero de usuarios ativos e as
pessoas passam grande parte do dia acessando essas redes sociais. Utilizando bem
as redes sociais com publicacdes constante e Uteis é possivel criar um ativo de
marketing importante, com audiéncia qualificada e alcance a clientes em potencial,

iISSO com um baixissimo investimento.

Gréfico 8 — Investimento anual em marketing.

40,0% 34,8%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0% 17,4% 17,4% 17,4%
15,0%
10,0% 8,4%
) 4,3%
>
00y | - - - —
Nada se Até RS Até RS Até RS Até RS Entre RS
investe. 500,00. 1.000,00. 3.000,00. 5.000,00. 5.000,00 e
RS 10.000,00.

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).
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Através da andlise do Grafico 8, pode-se identificar o quanto os escritorios
pesquisados costumam investir em marketing durante o ano. O resultado obtido é
que um total de 34,8% costuma investir até R$ 1.000,00, com o mesmo percentual
de 17,4% é demonstrado que os gestores dos escritdrios costumam investir até R$
500,00, R$ 3.000,00 e R$ 5.000,00.

Dos escritérios pesquisados 8,4% afirmam que nada é investido, e que uma
pequena parcela de 4,3% possui um maior investimento em marketing que varia
entre R$ 5.000,00 e R$ 10.000,00. Através dessa andlise pode-se destacar que
apesar dos donos dos escritorios possuirem um bom conhecimento do que o uso do
marketing pode trazer de resultados positivos para o escritorio, ainda ha certa

resisténcia quando se trata de investir em marketing.

Grafico 9 — Opini&o sobre o Cédigo de Etica.

= Sim

m N3o

Fonte: Dados produzidos pelo autor (2016).

Através da andlise do Grafico 9, pode ser observada a opinido dos gestores
acerca de que o codigo de ética da profissdo contabil é contra ou ndo a pratica de
marketing nos escritérios. Dos entrevistados 73,9% afirmaram que o cédigo de ética
da profisséo néo proibe a pratica de marketing em organizacdes desse ramo; 26,1%
afirmaram que sim, o cddigo de ética € contrario ao uso da pratica de marketing em
escritorios.

O codigo de ética destaca que as empresas contabeis ndo devem utilizar a
propaganda de forma denegrir a imagem da profissdo ou do colega de classe. Mas
através desta analise pode-se verificar que ainda existe uma parte que entende que

0 uso do marketing é proibido na profissao.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo teve como objetivo principal demonstrar de que forma e
quais ferramentas as empresas contabeis de Campina Grande — PB utilizam para se
manter competitiva no mercado.

Com base nos resultados obtidos pode-se identificar que grande maioria dos
gestores dos escritdrios pesquisados possui um bom conhecimento sobre marketing
e afirma praticar o mesmo no dia-a-dia da organizacdo. A pesquisa demonstrou que
maioria dos escritorios pesquisados faz uso de muitas ferramentas de marketing, ja
gue estes possuem uma padronizacdo visual composta em grande maioria por
fachada, documentos personalizados e mantem seus funcionarios uniformizados. A
pesquisa também demonstrou que 91,3% dos escritérios contabeis investem em
publicidade, em grande maioria através de confeccdo de agendas, brindes e cartdes,
como também patrocinios e eventos.

Em relacdo ao investimento anual em marketing, 0s escritorios
demonstraram gastar pouco, grande maioria afirma investir até R$ 1.000,00 por ano.
Um total de 73,9% afirma que o Cdédigo de Etica ndo € contra a pratica do uso
marketing na profissao.

Na elaboracdo do estudo foi encontrado como limitacdo, o fato de existir
poucos trabalhos e livros que abordem o tema de marketing voltado para a profisséao
da contabilidade.

Os resultados desta pesquisa podem contribuir servindo de base para
organizacfes contabeis elaborarem um plano de marketing de uma melhor forma, ja
gue a pesquisa demonstra a relevancia que o uso do marketing possui.

Para pesquisas futuras sugere-se que seja feita uma coleta de dados com
um numero maior de escritorios, para se que se possa obter uma pesquisa com
resultados mais precisos. Sugere-se também elaborar uma pesquisa levando em

consideracao a analise da estrutura fisica dos escritdrios contabeis.

ABSTRACT

FARIAS, Wadamir Lemos de. MARKETING TOOLS USE AS COMPETITIVE
STRATEGY CONTABLIDADE OFFICES. 21 f. 2016. Work of Course - Course of
Accounting Sciences, State University of Paraiba, Campina Grande, 2016.
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This study aims to demonstrate what are the marketing tools used by accounting
firms located in the city of Campina Grande-PB. The methodological techniques used
in research were exploratory in nature, made through a data collection through a
guestionnaire obtained a total sample of 23 offices. The results showed that most of
the owners of the surveyed firms have a good knowledge of the marketing function
and often use it in day-to-day organization. The offices often make great use of
marketing tools like owning a visual standardization, site, and usually invest in
advertising. The survey also showed that most offices still invest little in the year in
marketing. For most respondents the use of marketing in business accounting does
not violate the Code of Ethics of the Profession. It can be concluded that the results
obtained through the survey will be the basis for accounting firms plan to best use the
marketing, as the study showed the importance that marketing has.

Keywords: Marketing. Accounting. Marketing tools.
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