ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS UTILIZADAS POR ESCRITORIOS DE
CONTABILIDADE DE TANGARA DA SERRA-MT PARA ATRAIR CL IENTES

Danielli Goncalves da Cunha
Silvio Melo Goncalve$

RESUMO

A pesquisa teve como objetivo conhecer as estetégromocionais utilizadas pelos
escritorios de contabilidade de Tangara da Serrgpifa atrair clientes. Para se chegar aos
resultados, foram utilizadas pesquisas bibliogaéfisobre o tema abordado e aplicacdo de
questionario aos contadores para saber sua omoidt@ o uso do marketing e identificar
quais estratégias eles utilizam para promover escrstorios. A aplicagdo do questionério foi
realizada entre os meses de Marco e Abril de 2010228 escritérios da cidade. O
guestionario continha 16 questdes acerca do mrfitontador, nele foram identificados os
principais servicos oferecidos pelos escritoriospiaido dos empresarios sobre a importancia
da propaganda neste ramo e as principais estratégjiizadas para atrair clientes. Foi
concluida, através do questionario, que a prinogsatatégia promocional utilizada pelos
escritérios é a confeccdo de brindes, os entreMistacreditam que a exposicdo destes
materiais nas empresas de seus clientes pode raixais clientes para seus escritorios, além
da propaganda feita através do famoso “boca-bagse’,segundo eles, também é de grande
importancia nesse ramo.

Palavras-chave: Contadord4arketing de servicosComunica¢éo. Propaganda.

1. INTRODUCAO

A pesquisa a seguir trata da analise das estrat@g@mocionais utilizadas pelos
escritorios de contabilidade para atrair clientesidade de Tangara da Serra-MT, através da
captacao de dados pertinentes ao tema por aplideggoestionario.

O papel do contador junto aos seus usuarios mudosideravelmente nos ultimos
anos. A importancia do profissional contabil em uonganizacdo é relevante, porém nao
muito difundida. Quebrar certos conceitos sobrecfigsdo e expor as novas aplicacdes da
contabilidade, agrega valor aos servicos e mellorgualidade de vida do préprio
profissional, tendo seu trabalho recebido com aidenacdo que Ihe merecida.

Conhecer as necessidades de seus clientes, e-&ermin qualidade é de essencial
importancia para a manutencdo da participagcdo neccate, assim como apresentar
corretamente seus servigos, incluindo diferencitigz a inclinacdo dos consumidores a

contratarem o que é proposto.
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Logo, este artigo teve como problema: “Estratégia@mmocionais utilizadas por
escritérios de contabilidade de Tangara da Serrgpa atrair clientes”.

As hipdteses levantadas para o desenvolviment@ gesgjuisa e para a resolucao do
problema foram:

H1- Os escritorios contébeis utilizam-se dos mdmsomunicacdo para promocao de
Seus servigos.

H2- Os escritorios de contabilidade ndo possueratégias promocionais.

A presente pesquisa objetivou verificar quais &sfias promocionais eram utilizadas
por escritérios de contabilidade da cidade de Ti@nda Serra-MT para atrair clientes.

Para se chegar ao objetivo geral, foram realizpdasjuisas bibliograficas sobre o
assunto abordado, levantamento junto a Secretaridgadenda (SEFAZ-Municipal) sobre o
namero e localizacdo dos escritorios contabeisteaxss em Tangara da Serra-MT e
aplicacdo de questionarios a alguns empresariosath® da contabilidade, para que se
pudesse analisar de que forma os escritérios cgistdivulgam seus servicos no mercado e
verificar se eles possuiam alguma estratégia priomalcconcreta.

A organizacdo contabil tem grande importancia raneia do pais, pois a mesma
possui boa parte da responsabilidade pelo sucesBaaasso da empresa. E a partir dai que
entra omarketing contabil, que tem a funcdo de apresentar os ssryigestados e expor a
qualidade desses servicos, mostrando para o cliptea contabilidade é peca fundamental
para 0 sucesso de sua empresa.

Com a realizacdo desta pesquisa pode-se ter via@oampla de como 0 empresario
contabil vé amarketing, e também mostra-lo a importancia de se investipppaganda para
maior reconhecimento de seus servicos no mercadsimAcomo também, mostrar a
sociedade a importancia dos trabalhos desenvolypdtms escritorios de contabilidade, que
muitas vezes sao desconhecidos por estes pelaéattiaulgacéo.

Para a Universidade, a pesquisa veio demonstras gaatégias promocionais sao
utilizadas por escritérios contabeis para atragntks e para maior reconhecimento de seus
servicos no mercado, além de evidenciar a impadeate duas disciplinas: ®arketing e a
Contabilidade. Para o autor do artigo, a pesqu@adé grande importancia, ja que
proporcionou conhecimento mais amplo tanto sobcersabilidade, quanto sobre o uso do
marketing. Através do questionario aplicado, puderam-seroiotf®ermacdes precisas das
estratégias promocionais utilizadas por escritGd®gontabilidade do municipio de Tangara
da Serra-MT.
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2. REFENCIAL TEORICO
2.1 MARKETING

Observar as necessidades dos consumidores, aoigortancia de insercao de
produto ou servico no mercado e acompanhar os gsos@ue englobam a troca de produtos
e valores, buscando sempre a satisfacdo das rdamEssido individuo, sdo alguns dos papéis
do marketing.

De acordo com Blessa (2001, p.17imarketing pode ser definido assim:

Processo de planejamento, execugéo, preco, congéniaa distribuicdo de idéias,
bens e servicos, de modo a criar trocas (comeruie) satisfacam aos objetivos
individuais e organizacionais. A acdo de marketéhgnais ou menos ampla,
conforme o enfoque de cada empresa.

Ainda, segundo Kotler e Armstrong (2003, p.3),marketing é “um processo
administrativo e social pelo qual individuos e @sipbtém o0 que necessitam e desejam, por
meio da criagéo, oferta e troca de produtos e \aor 0s outros”.

Sendo assim, Kotler e Armstrong (2003, p.3) saenque:

Hoje em dia, anarketing ndo deve ser compreendido apenas no antigo setido
fazer uma venda — “dizer e vender”- mas tambémaw sentido de satisfazer as
necessidades do cliente. Se um profissionahaiketing fizer um bom trabalho de
identificacdo dessas necessidades, desenvolventpsode valor superior aprega-los
distribui-los e promové-los eficientemente, esseslytos seréo vendidos com muita
facilidade.

Diante de tantos procedimentos surge a necessididedministracdo eficiente, é
nesse ponto que entra a Administracaddeketing, que tem a funcéo de controlar as vendas
dos produtos e servicos, analisar os resultadoglosbicom essas vendas bem como a
satisfacdo dos clientes e observar as novas neadssi dos consumidores, a fim de realizar
mudancas para que a empresa continue alcancamds.luc

Essa administracao dearketing € definida por Kotler e Armstrong (2003, p.8) como

[...] a andlise, planejamento, implementacdo erobntde programas concebidos
para criar, desenvolver e manter trocas benéficasas compradores-alvo a fim de
atingir objetivos organizacionais. Portanto, a adstiacdo demarketing envolve
administrar a demanda, que por sua vez envolveragtnair relacionamentos com o
cliente.

Segundo Las Casas (1994, p.38) a administracaonattketing “é uma ciéncia
normativa que envolve criagcéo e oferta de valoaga pstimular a transacao desejada”.

Sendo assim, a atividade de um administradomdeketing ndo é sé planejar,
organizar, controlar e executar, mas também temnedb de colher informagcbes em seu

ambiente e adapta-las conforme as necessidadegjesidos consumidores.
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2.2 COMPOSTO DBMARKETING

Para que a empresa possa comercializar seus psaglgatvicos € necessario levar em
conta quatro variaveis importantes, conhecidas éambomo 4’'Ps: produto, preco, praca e
promocdo. Essas quatro varidveis que sdo utilizasegualquer comercializagdo formam o
chamado composto ahearketing.

Las Casas (2001, p.18-19) salienta que “quandonurgstrador planejar todos os
subitens dos quatro grupos de acordo com o objdévoomercializacdo, ele terd o composto
demarketing planejado”.

Dentro do composto denarketing temos o chamado Mix de comunicacdo de
marketing, que € composto de cinco formas de comunicacdo@asepara 0 sucesso de uma
empresa: Propaganda; Promocdo de vendas; RelaGidisap e publicidade; e Vendas
pessoais &larketing direto.

Kotler (2000, p.584-585) traz a definicdo para essaco formas de promocéao:

1. Propaganda qualquer forma paga de apresentacdo e promogipeasdoais de

idéias, mercadorias ou servigos por um anunciaetatificado.

2. Promocao de vendasuma variedade de incentivos de curto prazo pacarajar a
experimentacédo ou a compra de um produto ou servi¢o

3. Relagdes publicas e publicidadeuma variedade de programas elaborados para
promover ou proteger a imagem de uma empresa seuseprodutos.

4. Vendas pessoaisinteracdo pessoal (cara a cara) com um ou mais reciones
potenciais visando apresentar produtos ou servigsponder perguntas e tirar
pedidos.

5. Marketing direto: utilizacado de correio, telefone, fax, e-mail ovemet para se
comunicar diretamente com clientes especificostenpais ou lhes solicitar uma
resposta direta.

Com base nessas formas de comunicacdo o emprpeédacescolher a que melhor se
encaixa dentro de sua empresa. Na propagandaoptatepor realizar anincios impressos e
eletronicos, cartazes e folhetasitdoors, material audiovisual, manuais e brochuras, entre
outros. Na promocao de vendas pode conceder prénpossentes, exposicoes e concessoes

de troca. Em relacBes publicas, investir em palsstpatrocinios e doacdes. Nas vendas
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pessoais pode apostar em feiras e exposi¢coesnaamketing direto investir em catélogos,
vendas por meio da televisao e e-mail.

Kotler (2000, p.606) destaca no quadrol abaixaiasipais estratégias promocionais,
suas vantagens e limitagcdes.

Quadro 1: Perfil dos principais tipos de propaganda

MEIO VANTAGENS LIMITACOES

Jornais Flexibilidade, oportunidade, bp¥ida curta, baixo nivel d¢

%

cobertura de mercado localgualidade de reproducap,

ampla aceitacao, altapequeno publico circulante.
credibilidade.
Televisao Combina visao, somCusto absoluto alto, saturacéo [de

movimento; apela para gscomunicacao elevada, exposigdo

sentidos; alta repeticdo; altdransitoria, menor grau de

cobertura. seletividade do publico.
Mala direta Seletividade de publicoCusto relativamente alto,
flexibilidade, auséncia deimagem de “correspondéncia

concorréncia dentro do mesmonutil”.

veiculo, personalizacéo.

Radio Uso da massa, alto grau |dBpresentacdo sonora apenas,
seletividade geografica emenor grau de atencdo do que a
demografica, baixo custo. televisdo, tarifas ndo tabeladas,

exposigao transitoria.

Revistas Alto grau de seletividade® espacgo precisa ser comprgado
geograéfica e  demografica,com muita antecedéncia, certo

credibilidade e prestigio, alfadesperdicio de circulaca

=

qualidade de reproducédo, longaenhuma garantia de posicao.

vida, boa circulacéo de leitores.

Outdoor Flexibilidade, alto grau deSeletividade de publico limitada,
repeticdo de exposicao, baixdimitacBes criativas.

custo, baixa concorréncia.

Brochura/Folder Flexibilidade, controle totalA producdo excessiva pode levar

mensagens de maior impacto. | ao descontrole dos custos

Telefone Muitos usuarios, oportunidade |[déusto relativo alto, a ndo ser gue
dar um toque pessoal. conte com voluntarios.
Internet Alta seletividade, possibilidade¥eiculo relativamente novo com

interativas, custo relativamenteum pequeno numero de usuarios

baixo. em alguns paises.

Fonte: Livro Administragcdo de Marketing: a edic&oNbvo Milénio. Philip Kotler, 2000.
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Outro método de promocéo, que nao foi citado acimes que € de grande valia, é a
indicacao, que é feita de clientes da empresaqdras consumidores. Um cliente satisfeito
ndo sé continua comprando da mesma empresa, mdertarserve como anuncios
ambulantes.

Diante de tantas opcdes de divulgacdo cabe ao samgreescolher a que melhor se

adequa a sua situacao, nao deixando de sempreabasmecessidades de seus clientes.

3. OMARKETING E A CONTABILIDADE

O marketing, em todas as areas de atuacédo profissional, éreefibios para quem o
utiliza. E através dele que se define pontos inapbes para um bom resultado nos negécios,
tais como o perfil do cliente, suas necessidadesp@presentar seus produtos ou servigos no
mercado e qual a satisfacdo dos usuarios. Na dlidéale ndo poderia ser diferente, apesar
de ndo muito utilizado nessa areanarketing pode se tornar um auxilio para os empresarios
gue buscam consolidar a marca de sua empresa itowtdbercado de trabalho.

Bertozzi (2003 apud PELEIAS et al, 2007, p.65) mefomarketing contabil como:

S&o todos os esforgos estratégicos e comunicasigremia ofertar servigos de
qualidade, criados para suprir a necessidade godede cliente, utilizando os
instrumentos denarketing, sempre de acordo com a éticam@rketing contabil bem
realizado deve na realidade, influir como os céienpercebem o profissional, o
escritério, e essa percepgcdo € que ira gerar urageim positiva ou negativa. O
contabilista deve construir uma marca pessoal wsave

Para concluir Peleias et al (2007, p.65) ressaia q

O contador empresario que busca o sucesso profgspecisa desenvolver sua
marca pessoal em torno da imagem positiva. Pretakmrar e oferecer produtos e
servicos diferenciados, identificar e entender esessidades dos clientes, e estar
atualizado com as perspectivas e tendéncias daderm que o cliente atua.

O CFC (1997), em relacdo aos deveres do profidstmmaabil quanto aos colegas de
profissdo discorre que “A conduta do Contabilisimaelacdo aos colegas deve ser pautada
nos principios de consideracao, respeito, apreesolidariedade, em consonancia com 0s
postulados de harmonia da classe”.

O Cadigo de ética do profissional contabil ainda gue o contabilista deve abster-se
de fazer referéncias prejudiciais ou de qualquedaniesabonadoras em relacdo aos colegas
da classe (CFC, 1997).

Entende-se, portanto que,n@rketing, quando direcionado a prestacdo de servigos
contébeis, requer cuidados para que o codigo da @i profissdo ndo seja ferido, nunca deve

ser feito no intuito de denegrir a imagem de optadissional ou empresa contabil.
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4. MARKETING DE SERVICOS

Segundo Lovelock e Wright (2003, p.5) o servicogsedr definido da seguinte forma:
“um ato ou desempenho oferecido por uma parte dt@.oimbora 0 processo possa estar
ligado a um produto fisico o desempenho € essemmié intangivel e normalmente nao
resulta em propriedade de nenhum dos fatores dieigfio”. Ainda sobre servigos continuam,
“sdo atividades econdémicas que criam valor e famebeneficios para clientes em tempos e
lugares especificos [...]".

J& para Las Casas (2002, p.17) os servicos “co@stiuma transacao realizada por
uma empresa ou por um individuo, cujo objetivo aéith associado a transferéncia de um
bem”. Analisando todas essas definicbes, entendpiseos servicos sao vantagens ou
satisfacdes que séo oferecidas a venda.

O marketing de servicos tem a fungdo de desenvolver a promdg&oservigos
prestados por uma empresa e investigar as opoatlesdno mercado, para que se possam
oferecer servicos de qualidade. De certa formaarketing tem a funcéo de indicar a forma
de atingir o mercado e elaborar ofertas de servicos

O marketing é dividido em cinco categorias de ofertas dissingdo elas:

* Bem tangivel: consiste na oferta de um bem tangivele ndo existe nenhum tipo
de servigo associado ao produto (exemplo: sabao).

* Bem tangivel associado a servigos: consiste ngaaderum bem tangivel que esta
associada a um ou mais servicos (exemplo: carcomputadores).

» Hibrida: onde ocorre a oferta tanto de bens comoseicos (exemplo:
restaurantes, onde oferece a refei¢cao e o servicgo).

* Servico principal associado a bens ou servicosnsicios: € a oferta de um
servico principal com outros servigos adicionaiglusos (exemplo: companhias
aéreas, que além de oferecer o transporte, tamib&mace outros servicos no
interior da aeronave).

* Servico puro: é a oferta de um servico especificaen@xemplo: massagem).

Diante dessas categorias, 0os produtos possuem adggemeralizacoes e podem ser
baseados em equipamentos e pessoas, Kotler (2@@9) jOs servi¢cos baseados em pessoas
podem ser divididos entre 0os que n&o requerem namlgualificacdo, 0os que requerem

alguma qualificacdo e os que exigem uma espegalizaExistem também os servicos que
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necessitam da presenca do cliente e outros ques@&@opresenca do cliente se faz necesséria
durante a realizacao do servi¢o é importante questador conhecga suas necessidades.

Em Kotler (2000, p. 449) diz que “os servicos difarquanto ao tipo de atendimento

das necessidades. Ha servigcos que atendem a ugssidecle pessoal e outros que atendem a
uma necessidade empresarial.” Com relacdo a esse om exemplo € o atendimento
médico, onde o atendimento e preco podem ser ddex@os para pacientes particulares e
funcionarios de uma determinada empresa que pptsuade saude.

Os servicos possuem quatro caracteristicas queilnosrh para a elaboracdo de

marketing, séo elas:

* Intangibilidade: sdo produtos que ndo podem sdpbsjissentidos, ouvidos ou
provados antes de serem adquiridos. (Kotler 20Q4@0p

* Inseparabilidade: onde os servicos e produtos sadupidos e consumidos
simultaneamente.

» Variabilidade: os servicos sdo variaveis, pois ddpen de quem os fornece, de
onde e quando sao fornecidos.

* Perecibilidade: os servicos ndo devem ser estocadoseja, devem-se elaborar
estratégias para que o servi¢co seja consumido peréaa valor.

Dentro do conceito de satisfacao do cliente, agseléaz necessario o uso de algumas

alternativas para conquistar o cliente e se mawatenercado, dentre elas se destacam:

» Oferta: as ofertas devem incluir caracteristicaswadoras, Kotler (2000, p.458)
diz que, “O maior desafio é o fato de as inovag@as importantes no setor de
servicos serem facilmente copiados. Porém, a eapes introduzir inovacdes
regularmente alcancard uma sucessao de vantagehs'O[ importante aqui é
buscar um diferencial com relacdo ao mercado, aesapo deve criar meios para
se destacar e assim atrair novos clientes.

* Entrega: a empresa pode buscar pessoas qualifieddeisar as que ja tém para a
execucao dos servigos. Além de criar um processmtlega mais eficaz e melhor
do que o de seus concorrentes.

* Imagem: a empresa pode modificar a imagem de speaesmatravés de simbolos
e logotipos, buscando atrair clientes através sigai

O mercado é bastante competitivo e para ganhaaglestdentro do mesmo € de

grande importancia que as empresas busquem sendif@r, e essa diferenca pode ser feita

através da qualidade, da produtividade e do pédagen
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Segundo Kotler (2000, p.459) “Uma empresa prestadie servicos pode sair
ganhando ao executar um servico com qualidade stenggmente superior a da concorréncia
e superar as expectativas dos clientes”. Muitasgassse frustram com o servico prestado por
algumas empresas, pois nem sempre o que foi poopagiperado na pratica, dessa forma o
cliente vai procurar outra empresa e € nesse momMge a empresa que investir em
qualidade tera maior sucesso.

No ponto da produtividade, entre 0s passos pate@sso, destacam-se as empresas
que investem na qualificacdo de seus funcionaaos)entam a quantidade de servicos sem
modificar a qualidade, industrializar os servigdassenvolver servigo mais eficaz, incentivar
0s clientes a optarem pelos seus servicos e us#ecdalogia para oferecer um melhor
atendimento a seus clientes e consequentemengs s@us funcionarios mais produtivos.

Na area de poOs-vendas, a empresa prestadora dgsdeve sempre buscar atender
seus clientes, solucionar suas dulvidas, estarpdgi{®i0 sempre que preciso e estar sempre
atualizada para solucionar problemas no forneciméotservico.

O marketing de servicos tem caracteristicas diferentesnaiketing de produto, pois
sua énfase se faz no prestador de servicos, cofisgwoais satisfeitos, treinados e
produtivos e nos clientes, que ficam satisfeitosy @ desempenho de alta qualidade nos

servigos e que por esse motivo se tornarao fiéses profissionais.

5. A SATISFACAO DO CLIENTE

Atualmente o consumidor tem tido maior valorizag@omercado. Isso acontece pela
competicdo acirrada das empresas e pelo fato dmreimidores estarem cada vez mais
exigentes, buscando assim uma maior atengao piergzs comerciantes.

Para Las Casas (2001, p.153), para maior satisthgsioonsumidores € necessario:

Implantar uma filosofia empresarial de atendimeadoconsumidor é fundamental.
Se ndo houver uma internalizacdo da filosofia pamepdos funcionarios, com
certeza ndo havera condi¢cBes de satisfazer consteridApenas transmitir regras,
sem que os funcionarios estejam convencidos delagoacliente, ndo surte efeito.
Na primeira oportunidade, negligenciardo os clignte

Torna-se importante também, pesquisas no intuitdbecer o consumidor, de saber
quais sao suas necessidades, do que precisa e aoente valoriza nos produtos ou
servicos.

Para se ter avaliagdo do nivel de satisfacdo doteli Las Casas (2001, p.155) sugere

gue seja feita a:
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[...] avaliagdo periodica do nivel de satisfacdos ddientes através de um

questionario. Este questionario pode ser bastarével. A empresa deve adaptar
as perguntas as necessidades de cada situacdpo@ainte € que tenha uma coluna
para o item avaliado, outra para a ordem de impodée outra ainda para a

avaliacao final dada pelo cliente que ja tenha exmntado o servigo.

Para prestacédo de servico com qualidade é neacesgirise conheca bem o cliente,
visto que cada pessoa possui necessidades diferddtemarketing de relacionamento
existem pontos-chave, onde se pode atrair e regtates.

Kotler (2000, p.72) diz que “O ponto de partida B0 possiveis clientes, todos
aqueles que presumivelmente poderdo comprar o forodu servico”, através do
conhecimento desses clientes é que a empresa passa proximo passo, que Sao 0s
provaveis clientes potenciais, esses clientes pasgrande interesse no produto e por esse
motivo estéo dispostos a pagar o preco por ele.

No processo de desenvolvimento de clientes, exiséenibém os clientes potenciais
desqualificados, que séo aqueles que possuem gigpbtema com crédito na pragca ou que
nao sao lucrativos para a empresa. Em Kotler (200@) diz “A empresa espera converter
muito de seus clientes potenciais, que atendemegossitos, em clientes lucrativos e depois
converté-los em clientes regulares”. Mas o problémae esses dois tipos de clientes podem
ainda continuar comprando na concorréncia, dessaafa empresa deve transformar esses
clientes em preferenciais, que devem ser trataolosroais conhecimento. Para a empresa o
desafio maior €, Kotler (2000 p.72),

[...] transformar esses clientes preferenciais ssn@ados por meio da instituicdo de

um programa de associacdo que ofereca toda unedefdeneficios aos clientes

gue a ele se associam. Com isso espera-se quesasad®s se transformem em

defensores, clientes que entusiasticamente recameacempresa e seus produtos e
servigcos aos outros. O maior desafio é transfodafensores em parceiros, quando
o cliente e a empresa trabalham ativamente em mnju

Mesmo com tantas estratégias, pode acontecer desatdjentes se tornarem inativos
ou até mesmo abandonarem a empresa, cabe a esta éstsatégias para reconquistar esses
clientes, isso se torna mais facil pelo fato de esma ja possuir dados, como nome e
historicos desses clientes. E mais facil trazea paempresa ex-clientes, do que encontrar

novos.

6. METODOLOGIA
Este trabalho foi realizado através de pesquisaitéeia e descritiva e proporcionou

maiores informacdes sobre o0 assunto e interpredgfidados obtidos. Quanto & abordagem
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do problema, o estudo foi do tipo quantitativo,spatilizou-se de ferramental estatistico.

Também foi utilizada a pesquisa bibliografica, aléenleituras complementares de revistas,
artigos e outras publicacfes referentes ao tenearedes com o orientador para saber quais
os procedimentos deveriam ser tomados para o bsemdelvimento da pesquisa.

O universo pesquisado foram 29 escritorios de biittade existentes na cidade de
Tangara da Serra-MT. Em 29 de Abril de 2012 foiugfdo um levantamento junto a SEFAZ
do municipio para saber quantos escritorios de abiitade existiam na cidade e a
localizacdo de cada um. De acordo com a SEFAZ, aranda Serra possui 32 escritorios
ativos. Destes 32 escritorios, 29 responderam atigmério e 3 ndo quiseram responder,
alegando estarem muito ocupados com folha de pagareeleclaracado do imposto de renda.

O procedimento utilizado foi o levantamento, o qge@aldeu por meio de entrevista ao
empresario através de um questionario contendou&8t@es com perguntas fechadas e de
multipla escolha, acerca do perfil dos contador@®pinido deles sobre o usordarketing.

O periodo de coleta dos dados, ou seja, a aplicdg&pestionario foi realizada entre
0s meses de Marco a Abril de 2012.

7. RESULTADOS E DISCUSSOES

Na questéo quanto ao grau de instrugao dos erntdoss percebe-se que a quantidade
de pessoas graduadas na area da contabilidadeessxp, visto que se obteve percentual de
59% de pessoas graduadas, contra 14% de técnk% ele pds-graduados, conforme nota-
se na Figura 1. Com base nos dados percebe-se quaioa parte dos empresarios
questionados nédo busca se qualificar, pois son&f¥e deles fizeram pds-graduacdo e os
outros 14% sé possuem nivel técnico.

O profissional de contabilidade deve se manteliaagn, buscando sempre aprimorar

seu conhecimento. Thomé (2001, p.75) fala sobreeassalizacao do profissional contabil:

A atualizacdo permanente é uma necessidade em tpdese as profissdes. Em
alguns paises, ela é obrigatéria e quem ndo curopria carga horaria de
atualizacdo ndo tem seu registro ou licenca profias renovado. Sdo muitas as
fontes onde o empreséario contabil deve buscar alizagdo, mas elas ndo séo
excludentes, sdo complementares.

Um profissional atualizado, com maior conhecimgndem duavidas tem mais

credibilidade no mercado e conseguira dessa formaaior nimero de clientes.
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Figura 1: Percentual quanto ao grau de instrucdo d®empresarios de contabilidade em
Tangara da Serra-MT em 2012
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Fonte: dados da pesquisa

Quando perguntados sobre qual a forma utilizada phvulgar os escritérios,
conforme Figura 2. Dos entrevistados, 2% dissenmaenugjlizam os panfletos como forma de
divulgacao, 4% investem em propagandas na TV, 8%pmpagandas no radio, 12% em
jornais e revistas da cidade, 6% em anuncios rangtt e 56% dos entrevistados investem em
brindes (canetas, calendarios, agendas, chav@ioots-canetas, etc., com a logomarca do
escritorio), acreditam que esta € a melhor esieatdg promocao, pois através da exposicao
desses brindes nas empresas de seus clientesrggiatnovos possiveis clientes para seus

escritorios. Urdan e Urdan (2009, p.315) falam sabuso do brinde:

Procura induzir a venda de um produto, oferecenatnooproduto. Os

brindes atendem ao desejo de levar algo mais meattdo. Mesmo o
pequeno brinde cria interesse se € pratico, otigim@xclusivo. Se a marca
€ estampada no brinde, o consumidor mantém cootatoela por longo

tempo, como acontece com uma caneta ou chaveilmin@e estimula a

experimentacéo de novo produto.

Assim como os brindes, os outros meios de comudicagmbém s&do de grande

importancia. A televisdo, por exemplo, conseguragaticonsumidores de varios cantos do
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pais. O custo desse meio é elevado, mas devidanaeycobertura, o investimento se torna
viavel. A promoc¢do através do radio, assim coma Oitdan e Urdan (2009, p.285) “[...] €
simples e barata e o comercial fica acessivel aresap com orgcamentos promocionais
reduzidos. E possivel conceber e veicular o anlowiorapidez, em dias ou mesmo horas”.

O jornal, pelo fato de ter uma maior circulacad@mporrciona ao anunciante agilidade
para veicular suas mensagens, além da praticidpae é confirmada por Urdan e Urdan
(2009, p.286) “O jornal permite textos bem commet@a propaganda e o leitor tem boa
habilidade com informacdes escritas. O jornal destigio da certa credibilidade a marca
anunciada”.

Ainda dentro dessa questdo, 12% dos entrevistaolosteen em outras formas de
abordagem ao possivel cliente, entre estas secdesiadicacdo, segundo alguns empresarios
a indicacéo do servico feita pelos seus clientes patras pessoas também se torna uma boa
estratégia demarketing. Segundo Kotler e Armstrong (2003, p.3),marketing é “um
processo administrativo e social pelo qual indiegle grupos obtém o que necessitam e
desejam, por meio da criacéo, oferta e troca deéupos e valor com 0s outros”. i@arketing
neste caso acaba ajudando o empresario a conheotaneler os desejos dos clientes e dessa
forma criar servicos adequados e satisfatorios.

Todas as estratégias promocionais possuem suasyeaste desvantagens. Cabe ao
empresario encontrar a que melhor se adequa a ssebekcimento e que transmita a

mensagem ao publico-alvo com mais eficiéncia éeific

Figura 2: Percentual das acdes realizadas para pramgdo dos escritérios de
contabilidade em Tangara da Serra-MT em 2012
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Fonte: dados da pesquisa

Diante de tantas estratégias promocionais utilzg@éos escritorios de contabilidade,
foi questionado aos entrevistados se 0s mesmoiaw@in pesquisas para saber se a
promocao surtiu efeito. Na Figura 3 é possivelouer 24% das pessoas responderam que sim
e 76% disseram que ndo. Segundo os empresariaespenderam nao realizar pesquisas, a
melhor forma de analisar se a promoc¢do foi safiséatt através do aumento de clientes
procurando os servicos de seu estabelecimento.

Figura 3: Percentual dos escritérios de Contabilidde de Tangara da Serra-MT em 2012
sobre a realizacdo de pesquisas para saber se ampaao surtiu efeito.
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Fonte: dados da pesquisa
Quando perguntado aos empresarios se eles achamimuestimento em propaganda

se torna um diferencial no ramo da contabilidad®p @leles responderam que sim e 38%
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disseram que nao, conforme Figura 4. Os empreséantendem que esse investimento é
importante para o escritério, mas a maioria naicaps recursos de maneira correta no
marketing. Para os entrevistados,n@arketing se restringe a propaganda, as vezes feita de
maneira superficial e desordenada. Na opinido dywesarios que optaram pela alternativa
“ndo”, 0 que mais vale nesta area é a indicacao.

A solucéo para essa questao seria a contratagafiikesionais especializados na area
do marketing, que saberiam aplicar os recursos de forma cormesando atender as

necessidades dos clientes e buscando sempre ssdeesmpresa.

Figura 4: Percentual dos entrevistados sobre se amm que o investimento em
propaganda é um diferencial no ramo de atividade emue atuam na cidade de Tangara
da Serra-MT em 2012
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Fonte: dados da pesquisa

Os empreséarios foram questionados sobre conhguenfibde seus clientes, Figura 5.
97% dos entrevistados disseram que sim, conhegafibde todos os seus clientes e 3% diz
gue ndo. Além de conhecer o perfil do cliente édirtgmte também que o empresario realize
pesquisas, no intuito de saber quais sdo suas sicE@ss, do que ele precisa e 0 que

realmente valoriza em um produto ou servico.
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Figura 5: Percentual dos entrevistados em relacdooaconhecimento do perfil de seus
clientes em Tangara da Serra-MT em 2012
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Fonte: dados da pesquisa

A Figura 6 vem demonstrar com que frequéncia agestados visitam seus clientes.
13% das pessoas disseram que visitam seus cliedi@semana, 23% visitam mensalmente,
7% sO6 vao até seus clientes anualmente e 57% l&faneavisitas quando é necessario. Esta
sem duvida é uma das questdes mais preocupaniesigia-se aqui um descaso por parte
dos empresarios, quando a grande maioria respaqueisd visita seus clientes quando é
necessario, ou seja, eles nao se preocupam com acqutece diariamente nas empresas em
gue prestam servigos. Outro ponto que vale saliémae nenhum dos entrevistados escolheu
a opcdo de visitar seus clientes “todos os diasheBessario que o empresario va até o
estabelecimento de seu cliente. A visita ao cliel@@onstra interesse e mostra como ele e
importante para o contador e para seu escritério.

A presenca do empresario no estabelecimento delisete aumentara sua confianca
e permitira a criacdo de maiores vinculos, atrasamizade que se desenvolvera ao longo
do relacionamento comercial, além de agilizar cc@sso na tomada de decisdo. Com essa
atitude, o cliente se sentird importante e semddtisera uma excelente oportunidade para o

empresario conhecer a imagem que o cliente terswescritorio.

Figura 6: Percentual dos entrevistados sobre a fregncia que visitam seus clientes, em
Tangara da Serra-MT em 2012
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A Figura 7 mostra os servicos que sao ofereciddmss mscritorios de contabilidade

dos entrevistados. 31% dos escritorios prestaniceena area da Contabilidade Fiscal, 21%
na area de Contabilidade Gerencial, 30% prestawicesrde Folha de pagamento, 4%
prestam auditoria, 11% atuam na consultoria finaacd % oferece servicos na area de

pesquisa de mercado e 2% atuam em outras areas Ramicia e Rural.

Figura 7: Percentual dos entrevistados sobre os ségos oferecidos pelos escritrios de

contabilidade em Tangara da Serra-MT em 2012
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Os entrevistados foram questionados, Figura 8a seglizaram alguma pesquisa de
mercado para saber como seu escritorio é vistogoeledade. 10% responderam que sim, ja
realizaram algumas pesquisas e 90%, ou seja, ariana@onca realizou nenhum tipo de
pesquisa. O problema aqui pode ser o ambientenaté&eting, que segundo Kotler e
Armstrong (2000, p.39) consiste em “fatores e foreaternas amarketing que afetam a
capacidade da administracédo marketing de desenvolver e manter relacionamentos bem-
sucedidos com seus clientes-al\Rara solucionar esse problema o escritorio podgatan
servicos de profissionais asarketing que terdo a responsabilidade de identificar mudanca
para o ambiente, assim como coletar o maior nurderonformacdes possiveis sobre o

mercado visando novas oportunidades.

Figura 8: Percentual dos empresarios contabeis sabiterem realizado alguma pesquisa

de mercado em Tangara da Serra-MT em 2012
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Fonte: dados da pesquisa

Também foi perguntado aos entrevistados, se elesj@aram alguma pesquisa para
verificar a satisfacdo de seus clientes quantosanscos prestados. 28% disseram que sim,
mas 72% disseram que nunca fizeram nenhum tipo edgupsa, conforme Figura 9,
mostrando dessa forma certo descaso com relagdiaidade seus clientes.

Estar preparado para atender satisfatoriamenteentelé essencial para qualquer
negocio. Na prestacdo de servigcos isso se torma aimais importante, ja que impressoes
negativas relacionadas com servicos prestadosyeiegéio direta com a imagem que a marca
da empresa passa para o mercado. Por isso parguornatender e superar as expectativas

dos clientes é necessario primeiramente conhecé-los
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Figura 9: Percentual de entrevistados sobre teremenlizado alguma pesquisa para
verificar a satisfacdo de seus clientes em Tangada Serra-MT em 2012
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Fonte: dados da pesquisa

28%

6. CONCLUSAO

Através da pesquisa realizada se obteve a respgogtaoblema levantado para este
artigo: “Estratégias promocionais utilizadas pacriédrios de contabilidade de Tangara da
Serra-MT para atrair clientes”. Foram levantadaasdhipoteses para este problema. A
primeira de que o0s escritérios utilizavam-se dososmele comunicacao (televisdo, radio,
jornais) para promocdo de seus servigos e a seglendae os escritorios de contabilidade
nao possuem estratégias promocionais. Na verdadigaashipéteses foram confirmadas, pois
segundo a analise dos resultados 4% dos entreyssthsiseram utilizar propagandas na TV
como forma de promocéao, 8% utilizam o radio e 12% M divulgacéo através de revistas e
jornais. Somando todos esses resultados, chegatetahde 24%de pessoas que se encaixam
na hipétese 1(um) deste artigo.

A maioria, total de 56% dos entrevistados, dissariizar os brindes como forma de
promocgdo. Segundo alguns empresarios, no ramordabilidade a propaganda néo se torna
tdo importante, visto que o que vale mais € a &pera do contador e as indicacdes feitas
por clientes do escritorio, por isso € que muité® possuem estratégias promocionais
concretas. Por esse motivo € que se pode notaveatdos resultados, que eles ndo buscam
fazer pesquisas para saber se o investimento graganda surtiu efeito.

A confeccdo de brindes, segundo os entrevistadasna forma de presentear os
clientes e amigos, e com isso também acabar pramove seu escritério através dessas

pessoas, pois com a exposicado desses materiais dmtes serdo alcancados.
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Como sugestao, fica a dica para que os empreskriosntabilidade busquem ter mais
contato com seus clientes, através de visitas,n@esquisa obteve-se percentual onde 57%
dos entrevistados disseram s0 visitar seus clignieasdo € necessario. Isso faz com que se
chegue a conclusdo de que eles esperam o clierderwio problema até eles, ou seja, espera
o problema acontecer. Fato que ndo ocorreria sengresario mantivesse um contato
permanente com seus clientes. Até porque conherardoperfil, suas necessidades e seus
problemas, acaba facilitando na tomada de decist@sa reforcar essa afirmacao Drucker
(1999) cita que “O relacionamento com o clientee éasponsabilidade da empresa. Qualquer
reclamacdo ou conflito por parte do cliente € pcado por uma falha empresarial”. E
continua, “A empresa deve perguntar-se constantienteque pode ser feito para facilitar e

melhorar a vida de seus clientes”. De acordo comyT#993, p.255):

[...] os relacionamentos bem-sucedidos com clieetdgem pratica constante e
intensas técnicas de pods-marketing. Um dos esfangis evidentes é a coleta de
informacBes a respeito dos clientes, também é islageomo atividade de pés-
marketing a elaboracéo de um programa de mensudac&atisfacédo do cliente. Tal
programa fornece um feedbado cliente referente a qualidade dos produtos ou

servicos e sugere caminhos para futuras mudanpatherias

Além do bom relacionamento com o cliente, os es#ies podem investir mais no
marketing dentro dos escritorios, através da abertura de departamento especifico
colocando como encarregado uma pessoa com exparidassa area, ou até mesmo a
contratacdo de uma empresa especializada, que msinéeégias e planos com o intuito de
promover o escritorio e 0s servigos prestados.

O sucesso de uma empresa depende da satisfac@usielientes. E a felicidade
desses clientes ndo depende apenas do atendireealndo pelo escritorio, mas também da
qualidade do servico e do compromisso deste enegantro prometido no prazo. Clientes
satisfeitos permanecem realizando servigcos na amapedém de indicar a mesma a outras
pessoas, esta é a famosa propaganda “boca-a-boea€ qnuito eficiente e ndo possui

nenhum custo.
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