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RESUMO

Ha pouco tempo, escritérios de contabilidade buscavam clientes apenas por
indicagdo. Embora importante, os meios de comunicacdo e as diversas
transformacgdes sociais impactaram as organizagdes, criando um ambiente mais
competitivo, que exige, além de competéncias técnicas, a capacidade de alinhar
boas estratégias de marketing. Neste contexto, Minas Gerais fica em segundo lugar
no Brasil em quantidade de pessoas juridicas associadas a area contabil. Minas
Gerais é separada em treze regides, uma delas € a de ltuiutaba, que atende seis
municipios, onde a Faculdade Mais esta localizada. Assim, se chegou a questao:
Qual a percepgao dos gestores de organizagdes contabeis da microrregidao de
ltuiutaba acerca do uso de estratégias de marketing como vantagem competitiva?
Para responder a essa questdo, definiu-se como objetivo geral: analisar a
perspectiva dos gestores de organizagbes contabeis, em relagdo as estratégias de
marketing para o desenvolvimento de vantagem competitiva. Como metodologia, foi
realizada pesquisa descritiva com abordagem qualitativa, foi criado um questionario
digital, que passou por pré-teste e aplicado a 52 pessoas juridicas da area contabil.
O perfil dos respondentes sdao homens, com 46 anos ou mais, com ensino superior,
socios ou proprietarios de escritorios, com vasta e experiéncia profissional e
permanéncia na mesma empresa. O conhecimento sobre marketing ¢ médio, a
percepgao entre vantagem competitiva e divulgagao € reconhecida como valida e os
principais impedimentos sdo: CRC, colegas de profissao e financeiro. Quanto as
estratégias de marketing nas organizagdes contabeis, ndo foram reconhecidas pela
maioria dos respondentes, o tipo de marketing mais usado € interno e como
estratégia a segmentagdo. Sobre a percepcdo da eficiéncia dos investimentos em
marketing sao destaque as midias sociais e 0 “boca a boca”. Quanto ao nivel de
efetividade, a indicacao de clientes foi a mais percebida. Ha poucos escritérios com
site e as atividades de marketing s&o realizadas internamente.
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ABSTRACT

Not long ago, accounting firms sought clients only by referral. Although important, the
media and various social transformations have impacted organizations, creating a
more competitive environment that requires, in addition to technical skills, the ability
to align good marketing strategies. In this context, Minas Gerais ranks second in
Brazil in the number of legal entities associated with the accounting area. Minas
Gerais is divided into thirteen regions, one of which is ltuiutaba, which serves six
municipalities, where Faculdade Mais is located. Thus, the question arose: What is
the perception of managers of accounting organizations in the ltuiutaba micro-region
regarding the use of marketing strategies as a competitive advantage? To answer
this question, the general objective was defined: to analyze the perspective of
managers of accounting organizations in relation to marketing strategies for
developing competitive advantage. As a methodology, descriptive research with a
qualitative approach was conducted, a digital questionnaire was created, which
underwent pre-testing and was applied to 52 legal entities in the accounting area.
The profile of the respondents is male, 46 years old or older, with higher education,
partners or owners of legal entities in the accounting area, with extensive
professional experience and tenure at the same company. Knowledge of marketing is
average, the perception between competitive advantage and publicity is recognized
as valid and the main impediments are: CRC, colleagues in the profession, and
finance. Regarding marketing strategies in the accounting organizations, they were
not recognized by most respondents, the most used type of marketing is internal, and
the most used strategy is segmentation. Regarding the perception of the efficiency of
marketing investments, social media and “word of mouth” stand out. Regarding the
level of effectiveness, client referrals were the most perceived. There are few offices
with websites, and marketing activities are carried out internally.

Keywords: accounting; accounting management; marketing; strategy; ltuiutaba.
1 INTRODUGAO

E dificil acreditar que ha pouco tempo escritérios de contabilidade buscavam
clientes apenas por indicagao e bons relacionamentos (Julido; Filho, 2019), embora
extremamente importantes e indispensaveis para captar e manter os clientes.

Os meios de comunicagao e as diversas transformagdes impactam a forma
como as atividades contabeis sdao desenvolvidas (Nobre; Freire; Santana, 2024)
tornando o ambiente cada vez mais competitivo para as organiza¢des contabeis, que
devem, além das competéncias técnicas e tecnologicas, desenvolver capacidade de
gestdo alinhada a boas estratégias de marketing que entre outras leve a prospecgao
e manutencgao de clientes (Julido; Filho, 2019).

Para se obter vantagem competitiva e reconhecimento mercadolégico, o
empreendimento contabil deve ter a capacidade de externar suas qualidades (Pinto;
Victor, 2017), sendo o marketing uma valiosa oportunidade de expansao, haja vista
gue as organizagdes contabeis mantiveram posigao passiva junto a clientela, e as
estratégias de comunicagdo devem ser repensadas, haja vista a quantidade de
parceiros de mercado (Silva; Silva; Prado, 2015).

Segundo o Conselho Federal de Contabilidade (CFC) (2024), em primeiro de
setembro de 2024 havia 386.816 contadores no Brasil. Destes, 35.869 estavam



registrados em Minas Gerais (9,27%), o terceiro estado com maior quantidade de
profissionais, abaixo apenas de Sao Paulo e Rio de Janeiro.

Quando se observa as organizagdes contabeis, Minas Gerais ficam em
segunda posi¢ao, com resultado agrupado de 10.860, com destaque para as
sociedades (4.276), Sociedades Limitada Unipessoal SLU (3.845) e empresarios
individuais (2.502) (CFC, 2024).

Minas Gerais é separada por treze regides geograficas intermediarias e 70
regides geograficas imediatas. Neste grupo, encontra-se a cidade de ltuiutaba, que
abrange as cidades de Santa Vitéria, Gurinhatad, Capindpolis, Cachoeira Dourada,
ltuiutaba e Ipiagu (IBGE, 2024).

Em meio a esse contexto, uma questao se apresenta: Qual a percepg¢ao dos
gestores de organizagdes contabeis da microrregiao de ltuiutaba acerca do uso de
estratégias de marketing como vantagem competitiva?

A escolha de area de estudo se deu pela possibilidade de visitas presenciais
a escritdrios de contabilidade e por nossa instituigdo de ensino superior se localizar
nesta microrregidao, uma forma de contribuir regionalmente com a evolugdo das
Ciéncias Contabeis.

Assim, tem-se como objetivo geral deste trabalho: analisar a perspectiva
dos gestores de organizagdées contabeis, em relagcdo as estratégias de
marketing para o desenvolvimento de vantagem competitiva.

Para responder a quest&o e atingir o objetivo geral, definiu-se, como objetivos
especificos:

e Identificar os conceitos de marketing e estratégias utilizadas no setor de
servicos, com énfase em Contabilidade;

e levantar e analisar informagbes acerca da percepgado dos gestores de
organizagdes contabeis sobre marketing.

Este estudo se justifica, do ponto de vista teorico, por perceber que ha poucos
estudos sobre marketing em organizagées de contabeis, tratando-se de um tema
atual, auxiliara a futuras pesquisas cientificas a respeito do assunto, tendo em vista
que este aborda estudos de fontes confiaveis para manter a qualidade da
informacgao. Dessa forma, a pesquisa se justifica do ponto de vista pratico e social
pela contribuicdo as organizagdes de contabilidade e profissionais, assim como os
outros segmentos de mercado.

A organizagao deste artigo fica em cinco seg¢des: introdugado, fundamentagao
tedrica, metodologia, discusséo e consideragoes finais.

2. FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 Marketing de servigos

O setor de servicos era visto de maneira timida, como atividade improdutiva
ou residual, como algo que ndo era nem agricultura e nem manufatura. Apenas com
o capitalismo moderno, no século XX, o setor ganhou espago e, mesmo nao tendo
uma defini¢cdo clara, as discussdes centram-se na impossibilidade de satisfazer todo
o espectro de atividades que compde o setor (Laus, 2015).

Como caracteristicas do setor de servi¢os, Cobra (2021) destaca:

e Intangibilidade - Um servico € mais intangivel do que tangivel, tomando por
exemplo, um parque de diversdes que vende entretenimento.

e Relacionamento com os clientes - Muitos servicos ndo podem existir sem a
presenca ou cooperacao dos clientes, como nao € possivel o armazenamento



do servico, deve ser produzido a medida que € consumido, exemplo de uma
peca de teatro.

e Perecibilidade - Quando a presenca do cliente € solicitada para receber e
consumir o servigo, com no transporte de passageiros.

e Inseparabilidade - Os servicos dependem de performance, quase sempre
acompanhados de tecnologia e mao-de-obra, como em uma pizzaria.

Os servigos sao atividades separadas, identificaveis e intangiveis que
satisfazem necessidades e ndo estdo absolutamente unidas a venda de um
produto. Prestar um servigo pode nado requerer o uso de um produto
tangivel. A maioria dos servigos precisam de produtos de apoio (Laus, 2015.

p. 19).

Existem diferencas entre os servicos, dependendo do que processam: as
préprias pessoas, suas mentes, seus objetos e/ou seus dados, de natureza tangivel
ou intangivel, como apresentado no Quadro 1.

Quadro 1. Categorias gerais de servigos

Nome do ato de servigo

Tipos de acgdes Pessoas Posses
Processamento de pessoas Processamento de posses
(Acdes direcionada ao corpo das | (Servigos direcionados as
pessoas) posses das pessoas)
Acdes tangiveis e Cabeleireiro e Transporte de cargas
e Transporte de e |avanderias
passageiros e Reparos e manutengao

e Assisténcia a saude

Processamento de estimulo Processamento de informagoes
mental (Servigos direcionados a ativos
(Servigos direcionados a mente intangiveis):
Acbes intangiveis das pessoas) e Contabilidade
e Educacgédo e Servigos Bancarios
e Publicidade e Servigos juridicos

e Psicoterapia

Fonte: Wirtz, Hemzo e Lovelock (2020, p. 30).

A economia mundial respira servigos, que estdao espalhados em todos os
locais. Neste contexto, o consumidor s6 reconhece seu valor através do beneficio
oferecido, 0 que exige inovacgao e investimento permanente para garantir desenho
superior ou similar a concorréncia (Cobra, 2020).

Assim como os produtos tangiveis, os servigcos devem chamar atencao dos
consumidores, 0 que exige técnicas de marketing, para que os clientes percebam
seus diferenciais e ocupem local de destaque (Silva; Silva; Prado, 2015).

O marketing n&o é apenas relacionado a vendas, mas exige planejamento em
todas as etapas de maneira estratégica (Grewal, 2016), € um ato generoso de ajudar
os outros a satisfazerem suas necessidades e desejos, interagindo e trocando
produtos e valor (Seth, 2019; Armstrong; Kotler, 2007).

Conforme a definicdo da Associacdo Americana de Marketing (AMA),
“‘Marketing is the activity, set of institutions, and processes for creating,



communicating, delivering, and exchanging offerings that have value for customers,
clients, partners, and society at large” (AMA, 2017).

O marketing de servigos tem seus proprios objetivos, que incluem ressaltar
elementos especificos do marketing que sao especialmente relevantes para os
servigos profissionais e encorajar as empresas de servigos a reavaliarem e analisar
suas estratégias de marketing, buscando aprimorar seu desempenho (Kotler, 2002).

Devido as peculiaridades dos servicos, sao destacados trés tipos de
marketing de servigos, segundo Armstrong e Kotler (2007):

e Marketing externo - Processo convencional de marketing,
determinacao de preco, distribuicdo e promocao [empresa - cliente].

e Marketing interno - Voltado para o processo de motivacdo e
treinamento dos funcionarios para atenderem bem os clientes
[empresa - funcionario].

e Marketing interativo - Descreve a habilidade das relagdes entre
prestador e o cliente [funcionario - cliente].

2.2 Estratégias de marketing no desenvolvimento de vantagem competitiva

Para permanecer competitivo no setor de servigos, Cobra (2020) considera o
investimento que vem sendo empregado na tecnologia e no capital humano, apoiado
em um composto de inteligéncias, que €& o grande diferencial estratégico em
servigos: Inteligéncia artificial; quociente de inteligéncia; inteligéncia emocional;
inteligéncia relacional; e inteligéncia espiritual.

As estratégias de marketing devem ser definidas em conjunto com os
objetivos da companhia, alinhados com a missdo, visdo e valores da empresa,
sendo deliberadas a partir de uma analise de mercado, onde pode se usar a
ferramenta SWOT [strengths, weaknesses, opportunities, threats] (Pinto; Victor,
2017).

Uma estratégia a ser considerada € o posicionamento competitivo, através da
segmentagcado de mercado, facilitando a identificagdo de nichos de mercado a serem
explorados (Hooley; Piercy; Nicoulaud, 2011), para fortalecer o conhecimento interno
sobre o mercado alvo. Nesse contexto, Wirtz, Hemzo e Lovelock (2020) propdem as
quatro estratégias de foco.

Quadro 2. Estratégia de foco para servigos

Amplitude das ofertas de servigos

Numero de Mercados
. Grande Pequena
atendidos
Poucos Foco no mercado Foco total
Muitos Sem foco (Tudo para todos) Foco no servigo

Fonte: Wirtz, Hemzo e Lovelock (2020, p. 72).

Vantagem competitiva é capacidade de a empresa estar a frente da
concorréncia. E como um muro construido pela empresa em torno de sua posicdo de
mercado (Grewal, 2016). As acbes do marketing podem ser apresentadas pelo Mix
de Marketing: Produto/servigo; preco; propaganda e promogao; ponto de
distribuicao; pessoas; processos; evidéncias fisicas (Cobra, 2020).



As estratégias devem contemplar o conjunto de ferramentas que promovem a
divulgagao dos servigos, tais como: Propaganda, promogao, eventos e experiéncias,
relagcdes publicas e publicidade, marketing direto, marketing interativo, marketing
boca a boca, vendas pessoais (Pinto; Victor, 2017; Kotler; Keller, 2012)

3. METODOLOGIA

Este artigo se desenvolve como pesquisa descritiva, ao analisar a percepcao
dos contadores acerca do uso de ferramentas de marketing, a partir das quais serao
descritas e relacionadas as principais caracteristicas envolvidas dos dados coletados
(Lozada; Nunes, 2018).

A pesquisa utilizou uma abordagem quantitativa, pois visa evidenciar os
dados coletados de maneira a quantificar e mensurar, ao serem organizados e
tabulados, com a utilizagao de técnicas estatisticas (Lozada; Nunes, 2018).

Embasado nos procedimentos de pesquisa e fundamentacao tedrica, foi
aplicado questionario como método de levantamento de dados (Lozada; Nunes,
2018) validado por Pinto e Victor (2017) e adaptado para os objetivos da pesquisa.

O questionario foi aplicado a gestores das 52 organizagbes contabeis da
microrregido de ltuiutaba, que sdo compostas segundo IBGE (2024) pelas cidades
de: Santa Vitéria, Gurinhata, Capinodpolis, Cachoeira Dourada, ltuiutaba e Ipiagu.

Para a realizagao da pesquisa, a populagao consiste em pessoas juridicas da
area contabil. Foi realizada pesquisa em 05 de agosto de 2024, no site do Conselho
Regional de Contabilidade (CRC) de Minas Gerais, onde aplicou-se os filtros:
Pessoas juridicas e cidades. Os dados sédo apresentados na tabela 1.

Tabela 1. Pessoas juridicas da area contabil por cidade

Gicade juridicas da area contabil | %
ltuiutaba 34 65,4
Capinopolis 6 11,5
Santa Vitéria 6 11,5
Cachoeira Dourada 4 7.7
Ipiagu 2 3,8
Gurinhata 0 0
Total 52 100

Fonte: CRC/MG (2024).

Antes do disparo dos instrumentos de coleta de dados, foi realizado pré-teste
com a aplicagao a entre 15 e 27 de agosto de 2024 com trés respostas de gestores
de escritorios contabeis pessoas juridicas da microrregiao de ltuiutaba. No pré-teste,
todos manifestaram aprovacdo, uma das respostas foi “A pesquisa foi 6tima,
manteria da forma que esta. Foi bem formulado”. Houve a sugestdo de modificacéo
de termos em uma das alternativas do item 2.9, que foi aceita e alterada antes do
envio definitivo.

Foi utilizado o Google Formularios para criagdo do questionario e planilha
eletrbnica do Google Planilhas para posterior analise dos dados. O instrumento foi



confeccionado entre 29 de agosto e 20 de setembro de 2024 e aplicado entre 23
setembro e 01 de novembro de 2024, configurando dois meses de coleta de dados.

O questionario foi separado em quatro segdes: (i) termo de consentimento; (ii)
Informacgdes gerais, que visa identificar o perfil do respondente e da organizagao
onde atua, com questdes de 1.1 a 1.9 (nove questdes), (iii) marketing contabil, com
questdes entre 2.1 e 2.24 (vinte e quatro questdes), que buscam levantar a
percepcao sobre marketing contabil e as aplicagdes no escritério qual atua.

Para envio dos questionarios, foi realizada pesquisa no Google para
identificar as formas de contato: e-mails, telefones, enderegos, Facebook e
Instagram. Foram enviados no dia 23 de outubro 42 e-mails, cinco directs no
Instagram e uma mensagem no Facebook com base nos dados encontrados. Foi
encaminhado via grupo de Whatsapp do sindicato dos contabilistas de ltuiutaba no
dia 23 de setembro de 2024 e 01 de novembro de 2024 e foram realizadas visitas
presenciais em onze escritérios na cidade de ltuiutaba, no dia 28 de outubro de
2024. Mesmo com todo o esforgo, houve apenas cinco respostas.

Durante as visitas, os gestores relataram “ndo tenho tempo para isso”, “meu
escritério € pequeno, por isso nao vou responder”, “mais tarde respondo”, “quando
tiver tempo respondo”. Por e-mail, um escritério respondeu “A pesquisa & sobre
marketing e por isso ndo vou responder”.

4. ANALISE DOS DADOS

Nesta secdo serdo apresentados os resultados obtidos da aplicagdo do
questionario, foi separada em trés grupos: Identificagdo dos respondentes,
conhecimento de marketing dos gestores contabeis e estratégias de marketing nas
organizagdes contabeis.

4.1 ldentificagao dos respondentes

O primeiro bloco de questbes para identificacdo dos respondentes da
organizacao contabil onde atua. A amostra contou com 60% dos respondentes do
género masculino e 40% do género feminino; 80% dos respondentes se autodeclara
com idade igual ou superior a 46 anos e 20% entre 18 e 25 anos; todos os
respondentes tém curso superior € 40% tém especializagao.

Quanto a atuagao no escritorio, 40% sao socios e 60% proprietarios; quanto
ao tempo de experiéncia na area contabil, foi apresentado que 80% possuem mais
de 16 anos de experiéncia e 20% entre 6 anos e 15 anos; o tempo na organizagao
onde atua apresenta 40% entre 6 anos e 15 anos e 60% com 26 anos ou mais.

Em relagdo a organizagao, todos se reconhecem como microempresas; 60%
tém entre 1 funcionario e 15 funcionarios e 40% entre 6 funcionarios e 10
funcionarios e todos os respondentes tém a sede dos escritérios na cidade de
[tuiutaba.

4.2 Conhecimento sobre marketing
Esta subsecao vai apresentar os dados obtidos dos respondentes sobre seu

conhecimento em marketing. O Grafico 1 representa a autodeclaracao do nivel de
conhecimento em marketing.



Grafico 1. Conhecimento em marketing do(a) profissional contabil
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Fonte: Elaborado pelos autores.

Como pode-se observar no Grafico 1, todos os respondentes autodeclaram
ter conhecimento mediano sobre marketing, posicionamento similar ao trabalho de
Pinto e Victor (2017), que aponta que o posicionamento neutro pressupde algum
conhecimento em marketing, porém nao aprofundamento sobre o tema.

O Gréfico 2, busca verificar o nivel de,asspciacao percebido entre alguns
termos e a utilizagdo do marketing nas are eé&'tgﬁe%)%ﬁgglwrﬁgpondentes
atuam.

Grafico 2. Nivel de associacédo ao marketing
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Fonte: Elaborado pelos autores.

Ao observar o Gréfico 2, percebe-se com 80% das respostas que o termo
‘propaganda” é pouco associado ao uso do marketing na organizagdo contabil que
atua, situacdo semelhante acontece com os termos “satisfacdo do cliente”,
“aquisicdo de novos clientes”, “vantagem competitiva” e “investimento”, com
apontamentos de 60%, o unico termo com baixo indicador é “pesquisa de mercado”,
com 20%, porém apresenta 40% de nio associagao.

Fica notdrio que as percepgdes de associagao baixas ou indiferentes marcam
a pesquisa com os termos marcados com alta associacdo por 20% dos
respondentes em relagdo aos termos: “pesquisa de mercado”, “satisfacdo do

cliente”, “aquisicdo de novos clientes” e “investimento”.



O Quadro 3 mostra os resultados levantados pelo instrumento de pesquisa
nas questdes 2.3, 2.4 e 2.5, relacionadas a percepc¢ao dos respondentes quanto ao
uso das estratégias de marketing na area contabil.

Quadro 3. Divulgacao, vantagem competitiva e impedimentos.

2.3 Vocé considera o uso de estratégias de marketing como uma forma valida para a divulgagao dos servigos
contabeis prestados?

1 2 3 4 5
Escala 30 & i Total
N&o ¢ Pouco Valida Moderadamente /.4, Muito
valida valida Valida
% 0 20 20 40 20 100

2.4 Vocé considera o uso de estratégias de marketing como uma potencial ferramenta para o desenvolvimento
de vantagem competitiva dentro da profissdo contabil?

1 2 3 4 5
Escala 50 & i Total
N&o ¢ Pouco Valida Moderadamente /44, Muito
valida valida Valida
% 0 20 20 60 0 100
2.5 Vocé percebe algum impedimento para o uso de marketing dentro da profissao?
1 2 3 4 5
Escala 30 & i Total
N&o é Pouco Valida Moderadamente | .44, Muito
valida valida Valida
% 20 20 0 20 40 100

Fonte: Elaborado pelos autores.

Os resultados apresentados no Quadro 3, obtidos na questdo 2.3,
demonstram que os respondentes reconhecem como vélidas as estratégias de
marketing para divulgagdo de seus servigos, com indicador de 80% das respostas
entre moderada e alta.

Quando perguntado sobre o uso das estratégias de marketing como potencial
de vantagem competitiva dentro da profissdo, 60% dos respondentes consideraram
valida e apenas 20% para moderada e pouco valida.

Em relagdo a percepcdo de impedimento para o uso de marketing na
profissdo, as respostas foram diversas, sendo que 60% afirmaram ter impedimento
ou muito impedimento e 40% pouco ou nenhum.

Em pergunta discursiva, ao questionar qual ou quais impedimentos sao
percebidos, os respondentes identificaram: ‘“CRC e os colegas de profissdo’,
“financeiro” e “O contador tem que ser uma pessoa de confianga para o cliente”.

4.3 Estratégias de marketing nas organizagoes contabeis

Esta subsecao vai apresentar os dados obtidos em relagdo ao conhecimento
do respondente sobre marketing.

O Grafico 3 apresenta o resultado se a organizagdo contabil a qual o
respondente atua faz uso de estratégias de marketing.
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Grafico 3. Uso de estratégias de marketing

Fonte: Elaborado pelos autores.

Percebe-se que 60% dos respondentes afirmam que, na organizagdo em que
atuam, ndo sao utilizadas estratégias de marketing, informagao que, associada as
questdes 2.3 e 2.4, se nota que os respondentes entendem que o marketing é
importante e um diferencial, porém nao sao implementadas.

No Quadro 4, sdo apresentadas as informacgdes obtidas acerca dos tipos de
marketing e as estratégias utilizadas pelas organizagdes.

Quadro 4. Tipos e estratégias de marketing

2.9 Segundo Kotler e Armstrong, existem trés tipos de marketing de servigos: marketing externo, interativo e
interno. Dentre eles quais a sua empresa ja realizou?

Legenda %
Nenhuma das anteriores 0
Marketing Interno: Orientagdo e motivagao de seus funcionarios 40
Marketing Externo: Realizado da empresa para o cliente 20
Marketing Interativo: Relacionado a interagao entre o comprador e o vendedor 0
N&o sei opinar 40

2.10 Dentro da estratégia de marketing criada para a sua empresa, quais os métodos utilizados para a sua
criagcao?

Legenda %
Qua.tro Estratégias de Foco: Visa identificar qual o segmento de mercado e de 20
servico ao qual a empresa pretende e pode oferecer

Analise SWOT 0
Segmentagao de Mercado 60
Planejamento Estratégico 20

Mix ou Composto de Marketing
Definicao de mercado-alvo

Nenhuma das alternativas anteriores

Fonte: Elaborado pelos autores.

Ao observar o Grafico 3, 60% dos respondentes informaram n&o utilizar
estratégias de marketing, porém nas questdes 2.9 e 2.10 ndo houve marcagdes nos
termos: “Nenhuma das anteriores” e “Nenhuma das alternativas anteriores”.
Destaca-se, porém, que, na questao 2.9, 40% dos respondentes nao sabiam opinar.

Quanto a questao 2.9, foi destacado por 40% dos respondentes que ha um
foco no marketing interno, voltado para o treinamento e o bom atendimento e boa
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relagdo com o cliente (Armstrong; Kotler, 2007), e apenas 10% relatam agdes de
marketing externo.

Em relagdo aos métodos utilizados, perguntado na questao 2.10, se destaca a
segmentacdo de mercado, com 60% das respostas, seguido de planejamento
estratégico e quatro estratégias de foco, com 20% das respostas cada.

Foi perguntado em questao discursiva se, além das estratégias apresentadas,
outras sao utilizadas. Um respondente disse “redes sociais” e outro “nao utilizamos”.
Em sequéncia, questionou-se em outra pergunta discursiva quanto a estratégias que
se pretende utilizar, e as respostas foram: “N&o € uma boa op¢ao para os servigos
contabeis” e “intensificar em midias sociais”.

O Grafico 4 apresenta a percepcao sobre o quao eficaz se considera o uso de
estratégias de marketing na construgcéo de vantagem competitiva.

Quadro 5. Eficiéncia do marketing na construgdo de vantagem competitiva

2.13 O quéo eficaz vocé considera o uso de estratégias de marketing na construgdo de vantagem competitiva?
Descrigéao %
1- Nao se aplica 20
2- N&o sei opinar 40
3- N&o é eficaz 0
4- Pouco eficaz 20
5- Muito eficaz. 20

Fonte: Elaborado pelos autores.

Quanto a eficacia do marketing na construgcdo de vantagem competitiva,
apresentada no Quadro 5, observa-se que 40% afirmam nado saber opinar, 20%
reconhecem como pouco eficaz e apenas 20% reconhecem com muito eficaz,
apresentando a diversificagdo de opinides e o baixo reconhecimento das estratégias
mercadoldgicas como vantagem competitiva.

O Quadro 6 investiga a percepcdo dos respondentes em relacédo a
investimentos em marketing e sua eficacia.

Quadro 6. Eficiéncia dos investimentos em marketing

2.14 Se no seu escritdrio s&o realizados investimentos em marketing, o quao eficazes vocé acha que eles séo
em:

1- Néo se 2- N&o sei 3-Néo é 4- Pouco 5- Muito
Descrigédo aplica opinar eficaz eficaz eficaz
Gerar Vantagem Competitiva 2 1 1 0 1

Gerar mais receitas 0 1 1 1 2
Atrair clientes 0 0 2 0 3
Dar maior visibilidade 0 1 1 0 3

Fonte: Elaborado pelos autores.

Percebe-se que os termos “Atrair clientes” e “Dar maior visibilidade” sao
reconhecidos como muito eficaz pela maioria dos respondentes e que “Gerar
vantagem competitiva” € percebido como “ndo se aplica”. Cabe destacar que, no
Grafico 3, é apresentado que 40% usam estratégias de marketing, porém quanto aos
investimentos realizados a maioria apresenta eficacia de investimentos.

Foi perguntado se a entidade contabil realiza pesquisa de satisfagdo com os
clientes, sendo que 20% afirmam que realiza, 60% apontaram nao realizar e 20%
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talvez. Outra questao nesta tematica foi a questao sobre a realizacdo de pesquisa de
mercado, a qual 80% dos respondentes afirmaram nao realizar. Por fim, foi
perguntado se a organizagao possui segmentacao de mercado, sendo que todos os
respondentes apresentaram nao ter.

O Quadro 7, mostra as ferramentas de comunicagdo utilizadas para
divulgacao das organizacgdes contabeis.

Quadro 7. Ferramentas de comunicagéao utilizadas para divulgagcao da organizagéo contabil

2.19 Quais as ferramentas de comunicagéo utilizadas para divulgagéo da organizagao contabil?
Legenda %
Indicacdes de clientes do escritério ou empresas parceiras "boca a boca" 30
Redes Sociais 40
Sites especializados 20
Jornais 0
Revistas 10
Nao utilizo ferramentas de comunicagao 0
Totais 100

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme apresentado no Quadro 7, a maior forma de comunicagao das
entidades contabeis sdo as redes sociais, com 40% de indica¢des, seguida das
indicagOes de clientes e empresas parceiras 30%, seguida de sites especializados e
revistas. Foi perguntado ainda, no caso de redes sociais, quais sdo utilizadas e as
repostas foram: Facebook [40%], Instagram [30%], WhatsApp [20%] e Tiktok [10%].

O Grafico 4 tem o objetivo de apresentar a classificagdo dados pelos
respondentes em relagdo ao nivel de efetividade das ferramentas de comunicagao
utilizadas pelas organizagdes contabeis.

Grafico 4. Efetividade das ferramentas de comunicacdo

B Naoseaplica [l N3o seiopina Nao é eficaz [l pouco eficaz [l Muito eficaz

Redes sociais
Revistas

Jornais -
Sites especializados
Indicacdo de clientes

Qutros

0% 25% 50% 75% 100%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Mediante a apresentacdo do Grafico 4, percebe-se que a indicagao “boca a
boca” é percebida como a ferramenta mais efetiva por todos os respondentes,
seguida das midias sociais, por 60%. Destaca-se que indicagdo de nao eficacia &
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indicada apenas em jornais, e outras midias sdo entendidas como n&o aplicaveis a
area contabil.

Foi perguntado aos gestores se os escritorios tinham site corporativo, houve
apenas uma resposta positiva, a préxima questdo foi, se havia site, 0 quanto se
considera util a divulgagédo dos servigos por essa ferramenta e a resposta foi “muito
util”. Por fim, foi perguntado se as atividades de marketing sao terceirizadas e
apenas um respondente marcou que sim.

5. CONSIDERAGOES FINAIS

Este artigo teve como objetivo analisar a perspectiva dos gestores de
organizagbes contabeis, em relagdo as estratégias de marketing para o
desenvolvimento de vantagem competitiva. Para atingir esse objetivo foi utilizado um
questionario digital como instrumento de coleta de dados, com 34 questdes objetivas
e discursivas, disparada a 52 escritorios de Contabilidade na microrregido de
ltuiutaba através de e-mail, direct e messenger e obtivemos cinco respostas.

Quanto ao perfil dos respondentes, identificou-se que a maioria sdo homens,
com idade igual ou superior a 46 anos e concluintes de ensino superior, sdcios ou
proprietarios dos escritorios, com mais de dezesseis anos de experiéncia, que atuam
na mesma empresa a 26 anos ou mais, em organizagdes microempresas com seis a
dez funcionarios.

Em relagcdo ao conhecimento de marketing, foi apontado conhecimento
meédio, com pouco aprofundamento. Acredita-se que esse fato responde pela ndo ou
pouca associagao percebida do termo marketing em relacdo aos termos
apresentados: propaganda; pesquisa de mercado; satisfacdo do cliente; aquisicao
de novos clientes; vantagem competitiva e investimento.

A percepgao entre divulgagcdo, vantagem competitiva e impedimentos é
reconhecida como valida nas estratégias de marketing como potencial de vantagem
competitiva, apontando impedimentos relacionados ao CRC, colegas de profissdo e
financeiro.

Quanto as estratégias de marketing nas organizagbes contabeis, foi
apresentado que 60% nao reconhecem utilizar estratégias de marketing, porém, ao
longo do questionario, foram sendo apresentadas respostas que contradizem essa
afirmacao.

Quando questionados sobre o tipo de marketing, o mais utilizado é o
marketing interno, orientado para a motivagdo dos funcionarios (Kotler; Armstrong,
2007). O método utilizado para criagdo de estratégias de marketing foi a
segmentacédo de mercado e redes sociais onde se espera intensificar.

Em relacao a eficacia do marketing na construgao de vantagem competitiva, a
maioria ndo sabia opinar, que se entende como pouca eficacia na gestéo
mercadoldgica, o que pode responder o baixo nivel de estratégias sobre a tematica.

Sobre a percepgao da eficiéncia dos investimentos em marketing, entende-se
como muito eficaz para atrair clientes e dar maior visibilidade. Quanto as
ferramentas de comunicacdo, as midias sociais estdo em destaque, seguida do
“boca a boca”.

Ao perguntar sobre o nivel de efetividade das ferramentas de comunicacéo, a
indicacéo dos clientes “boca a boca” € marcada por todos os respondentes, seguido
das midias sociais. E interessante destacar que ha poucos escritérios com site
proprios e que as atividades de marketing sao realizadas internamente no escritério,
sem a contratacdo de empresas terceirizadas.
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APENDICE |

MARKETING EM ORGANIZAGCOES
CONTABEIS: PERCEPGOES DE
PROFISSIONAIS DA MICRORREGIAO
DE ITUIUTABA

Mossos nomes 30 Augusts Pimenta da Cunha e Muane Cristina de Arsdio, somas
estudante do curso de Ciéncias Contabeis na Faculdade Mais de luiutaba - FacMais,
arentade pelo professor Esp. Getilio Oliveira Rosa. Encarminho & voci este questiondnio
com o ohjetive de levantar informagies para finalizacio de nosso arfigo clentifico

como trabalho de Conclusio de Curss (TCC). intitulade "MARKETING EM
ORGANIZACOES CONTABEIS: PERCEPCOES DE PROFISSIONAIS DA MICRORREGIAD DE
ITUIUTABA" que tem por objetive identificar a percepcio de gestores de organizagbes
contdbeis da microregi®o de luiutaba (MG) em relacio 4 estratégias de marketing
como desenvolvimento de vantagem competitiva.

E de grande importincia a sua colaboragBo com o preenchirmento deste guestiondrio,
gue possibilita a viabilidade da pesguiss, para gue se possa confribuir com novas
informagbes & comunidade scadémica e prafissional da drea contabil

O tempo estimado & de quatro minutos para o preenchimento deste questionario. As
respostas individuais oblidas ndo serdo divulgadas, sendo considerados apenas oS SeUs
fotais, garantinds o anonirmato do responderibe.

hgragdecemos desde j& pela contribuico & pesquisa

W ladlea s Feeen inta chrlmabds e
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TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO [TCLE)

Prezada(a) contabilista,

Vook estd sendo convidado(a) & participar da pesquisa intitulada "MARKETING EM
ORGANIZACOHES CONTABEIS: PERCEPCOES DE PROFISSIONALIS DA MICRORREGIAD DE
ITWIUTABA®, sob a responsabilidade dos pesquisadares estudantes Augusto Pimenta da
Cunha & Muane Crigting de Aradjo & o prnfm Getdlia Dliveira Roza, ambos do curso de
Ciéncias Contabeis na Faculdade Mais de Huittaba - Fachtaiz. Nesta pesquiss buscamos
investigar a percepcio de contabilistas em relagio & estratégias de marketing come
desenvalvimento de vantagem competitiva.

0 Termo de Consentimento Livie & Esclarecido serd obtido pelos pesguisadares no
mamento ern que o(a) paricipante acessar 4 plataforna onling onde o instrumenta de
pesquisa na formato de questiondsio ficard disponivel. Ao acessar a plataforma vool
deverd concordar eom o TCLE assinalanda & opgdo ACEITO' para sef direcionada(s) 4
questies. Caso assinale a opcio NAD ACEITD voob visualizard uma nota de
agradecimento & sua participacio estard finalizada

Ma sua participagso, vool serd convidadola) a responder a um gquestionario online e todas
a8 respostas serdo analisadas em conjunto, preservando a identidade dos(as)
participantes. Ressaltarmos que a pesquisa serd conduzida por procedimentos étioos,
visando sssegurar a confidencialidade dos(as) participantes da pesquisa. Serd mantido
sigile absolulo sobre suas resposias, partanto, vooé ndo serd dentificadola) & nem
exposiofa). Mio existe resposta certa ou emada. Sua resposta deve exprimin exatamernte
o que vood pensa sobre cada afirmativa.

[Ern nenhum rroments vool serd identificado(a). Os resuftados da pesquisa serdo
publicados e ainda ssgirm a sua identidade serd preservada. Caso desee, o8 resultados da
pesquisa hes serfo encaminhados, ou vooi poderd acessa-los no repositdnio
institucional da Universidade Federal de Ubertindia, ondé o trabalbho serd publicado, cujo
link. de acesso é plblico. Mendendo &8 onentagies da Resolugio n® 51002016, Capitula
VI, Art. 28, o dados da pesquisa serdo mantidos em arquivo Tisioo ou digital, sob nossa
guarda e responsabilidade, por urn periado de 5 (cinco) anos apds o erming da pesquisa.

ook ndo terd nenhurm gasto nem ganho financeiro por participar na pesquisa. Havenda
algum dano decorments da pesguiss, vaos lerd dinito a salicitar indenizacio atraves das
vias judiciais (Codigo Civil, Lei 10.406/2002, Aftigos 927 a 054 & Resokicio CNS n°
S10/2016, Artiga 19).

Para minimizar alguns risoos do ambiente virual & importante gue vooi tenha todo o
cuidade com a seguranca & privacidade do kocal quando realizar o acesso ig etapas
virtuais da pesquisa para que sejam garantidos o sigilo & a confidencialidade
necessanos. Considerando o3 riscos caracteristicos dos meios eletrdnicos e ambierte
virlual, para assegurar sua total confidencialidade @ minimizar o potencial risco de
violago, o convite & emvio do link para scesso ao questiondrio serd feila de

farma individual, tendo apenas um remetents & um destinatario. Mo instruments de
pesquisa ndo serd solicitada qualquer informnagio que of &) identifique.

O tratamento para andlise das respostas lambém minimizard o fseo de identificaga,
pois a5 mesmas serfo analisadas de forma conjunta, por meio de lécnicas estatisticas
nenhum(a) participante serd identificado(a). Oz beneficios serfo indiretos, pois o
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resultados do estuds contriburss para a ampliacio de discussdes sabie o fendmena do
ageismo e envelhecimenlo docerite em cursos de graduaco da dnea dé neghcios.

Wach & livre para deixar de participar da pesquisa a qualguer moments sem qualgus
prejuizo ou coacBo. Alé o mements da divulgagBo dos resultades, vocd lambém & e
para golicitar 3 retirada dag suag respostas do questiondrio online.

Unna via original deste Termo de Consentimento Livie & Esclarecido poders ser impressa
arquivada por vooik ASSim que conoofdar em participar da pesquisa quando do acesso &
plataforma online.

Erm caso de dividas ou necessidade de esclarecimentos sobre questdes do questiondrio,
entre em contato com os pesquisadores pelos e-mails:

Augusto Pirnenta da Cunha (augusts. cunhai@alune. facmais edu br), Nuane Cristina de
Aradjo (nusne srsujoimalune facmais. edu.br) ou Getllio Oliveira Rosa
(getulio rosa@isemais edu bi). Contamos com & sua colaboracio & agradecermnos por Sua

nesposta.
Atenciosameante,

Augusto Pimenta da Cunha e Muzne Cristina de Aradjo (discente) / Gehdlio Oliveira Rosa
(docente/orientador).

Apos a leitura do Termo de Consentimento Livre & Esclarecido vocé aceita
participar da pesquisa?
Marcar apenas uma ovel

Sim, eu aceilo parficipar, volurtariamente, apds ter sido devidamente
esclarecido(a).

Mo aceitn participar

BLOCO 1 - INFORMAGOES GERAIS

1.1 Género: *
Marcer apenss uma ovel

| Masculing
Fernining
Dutre
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3. 1.2 Qual é sua faixa etaria? *
Marcer apenss uma ovel

Entre 18 & 25 anos
Entre 26 3 35 anos
Entre 36 & 45 anos
Enitre 46 & 55 anos

56 anog ou mais

4. 1.3 Qual e seu grau de formagao? *
Marcar apenas uma oval

Téenico Cantabil

Bacharel am Cincias Contibeis
Especializaco

Mesirada

Doutorado

Outro:

5. 1.4 Qual o seu cargo na organizacio contabd? *
Marcer apenss uma ovel
Propristanic
Sk
Gedente
Outro:



6. 1.5 Ha quanto tempo vocd atua ou possul experiéncia na area contabil? *
Marcar apenas wma oval
Abé 5 anog
Entre 6 & 15 anos

Enbre 16 & 25 anos

26 anos ou mais

7. 1.8 Qual o tempo de existéncia da organizagio contdbil onde atua? *
Marcar apenas wma ovel
Entre 1 & 5 anos
Entna 6 & 15 anog

Eritre 16 & 25 anos

26 anos ou mais

g 1.7 Como vocé classifica o porte da organizagdo contabil onde atua? *
Marcar apenas wma oval

Microermpresa - faturamento anual alé RS 360.000,00
Ermpresa de pequens porte - faluramento anual até RS 4.800.000,00
Midia Empresa - faturamento anual até RS 300.0000000,00

Grande Empresa - faturaments anual acima de RS 300.000.000,00

9. 1.8 Quantos funcionarios a organizag3o onde atua possui? *
Marcar apenas wma ovel

D 1 abé 5 funciondrios
De & abé 10 funcionérios
D 11 &té 15 funciondrios

16 funciohdrios ou mmais

20



100 1.8 Qual o municipio sede da organizagio Contabil onde atua? *

Marcar apenss wna oval.

Santa Vitdria
Gurinhatd
Capintpolis
Cachosira Dourada
Ihuititaba

Ipiacu

BLOCO 2 - MARKETING CONTABIL

2.1 Como profissional contabil, como vood classifica sew conheciments em
marketing?

Marcar apsnas uma oval.

Hen Muite conhecimento

w
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13.

2.2 Dentre as palavras abaixo, como vocé classifica o nivel de associagdo =
delas 3 utiizagio de markefing na organizagic contabd a qual atua?

Considere: 1 - N30 associado; 2 - Pouco associado; 3 - Indiferente; 4 -
Associado; 5 Muito associado.
Marcar apenas uma oval por fnfa.

1 z 3 4 5

2.3 Vocé considera o uso de estratégias de marketing como wma forma valida *
para a dvulgagde dos servigos contabeis prestados?

Marcar apenas uma oval.

Haa Muito valida
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17.

2.4 Viood considera o uso de estratégias de marketing como wna potencial
ferramenta para o desenvolvimento de vantagem competitva dentro da
profiss3o contabil?

Marcar apenas uma oval.

MEa Kuibe valida

2.5 Vocé percebe algum impedimento para o uso de marketing dentro da
profissao?

Marcar apsnas uma oval.

Grai Henhurn impedimenta

2.8 Se voce percebe algum impedimento, qual ou guais 550 ees?

2.7 Aorganizacio contibil onde atua faz uso de estratégias de marketing? *
Marcar apenas wna oval.

Sim

MEa

Mo sei

&
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18. 2.8 Comelacionande os investimentos erm marketing com as receitas obtidas  *
pela organizagso contabil, como wocé considera o nivel de investiments em
marketing?

Marcar apenas uma oval.

 Baixg
Midia
| Alte

Mo se aplica

19. 2.9 Segundo Fotler & Armstrong, existem trés tipos de marketing de serviges:  *
marketing extemno, interativo e interno. Dentre eles quais a entidade a qual
atua ja realizou?

Marcar apenas uma oval.

Merketing Inferno: Orientacio & motivacdo de seus funcionanios

Marketing Interative: Relacionado & nteraqo entre prestadores e tomador de
SEVIGDE
| Marketing Externo: Realizade da empresa para o cliene
. Menhuma das anber ones

Mo gai opinar

20. 210 Dentro da estratégia de marketing criads para a sua empresa, quas o *
métodos utilizades para a sua criagio?
Marque todas gue se aplicam.
[[] Quatro Estratégias de Foco: Visa identificar qual o segmento de mercada e de
servign a0 qual 8 empresa pretende e pode oferecer
[ Andtise FOFA, pass svalisr as Foreas, Fraquezas, Oponunidades & Ameagas
[[] Segmentacio de Mercado
[[] Planejaments Extrategico
] Mix eu Composto de Marketing, come os 4 P's & os 40'
] Definicio de marcads alva

D Outra:



21. 211 Além das estratégias citadas descreva oufras estratégias de marketing que
ja foram usadas em sua onganizagdo contabl:

22, 212 Alem das estratégias citadas, descreva outras estrategias de marketing
que voce pretende ufilizar em sua organizagio contabi:

23, 213 O quioe eficaz wvoc considera o use de estratégias de marketing na o

construgio de vantagem competitva?

Considere: 1- Nio se aplica; 2- N30 sei opinar; 3- Mo & eficaz; £- Pouco
eficaz; 5- Muito eficaz.

Marcar apsnas uma oval.
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2.14 Se no seu escritoric 530 realizados investimentos em marketing, o quio
eficazes vood acha gue eles s30 em:

1- N3o se aplica; 2- N30 sei opinar; 3- N3o & eficaz
4- Pouco eficaz; 5- Muito eficaz.
Marcar apenas uma oval por fnfa.

1 2 3 4 5

U

2.15 A organizacdo onde atua s3o realizadas pesquisas de safisfac3o dos
seus clientes?

Marcar apenas wna oval.

2.16 A organizacdo realiza pesquisa de mercado?
Marcar apenas una oval.
Sim
. Hg
. Takez

w
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27. 21T Aorganizagio possui slguma segmentagao de mercado? *
Marcar apenas uma oval.
L Sim
Mo
Talvez

Z8. 2.18 Se a resposta da questio anterior foi “Sim”, qual sua segmentagdo de
mencado?

9. 2.19 Quais as feramentas de comunicagde ufilizadas para divulgacdo da
organizagdo contabil?
Marque todas gue se aplicam.

[[] redes sociais

[[] revistas

[[] Jomais

[] sites especializados

[[] eticagmes de cientes do eseritério ou empresss parceitas *boca & bocs™
[] Maa utiizo ferramentas de comunicacs

[ outra:
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30, 2.20 Caso utilize redes sociais, quais sao utlizadas?
Marque todas gue s& aplicam.

[[] Faceboak
|:| Instagram
[[] whatsapp
[]  (Twister)
[[] Linkesin
[ Wowstube
[ itk

[] owrwes:

31. 221 Dentre as ferramentas de marketing utlizadas, classifique o nivel de

rativid

Marcar spenas uma oval por Bafa.

Mao e r::l:' Hioé  poucs  Muite
aplica opinar eficar  eficazr  eficar
Revistas
JOfrias
Sites .
experializados
IndicaEo de
clientes ’
Oustros:

32. 222 Aorganizagio possui um site conporative? *
Marcar apenss wna oval.
Sim
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223 Se 3 resposta foi sim para a questdo anterior, o quanto vocé considera ot
este site na divulgacio de seus servipos?

Marcar apenas uma oval.

Mo Mduibo il

34, 2.24 As atwidades de Marketing da sua emgresa s30 terceinzadas? *
Marcar apenas uma oval.
Sim
Mo

Mo realizo atividades de marketing

35. Supgesties de melhoria ao questionario efou 3 pesquisa:

Agradecemos por participagao em nosso estudo.

Abenciosamente,
Augusio, Huane & Getdlio.

Este conteddo nbo fol oriado nem aprovado peio Goagle.

Google Formularios
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