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RESUMO

Este trabalho esta dividido em cinco capitulos sendo que no capitulo 1,
destinado a introdug@o, foi procurado dar uma visdo sucinta dos objetivos €
do tema escolhido, apresentando a idéia central e outras informagoes julgadas
necessarias.

No capitulo 2 foi feita uma revisdo da bibliografia destacando a fungdo
da Contabilidade, o papel do Contador, os conceitos de marketing € 0
entendimento do marketing pessoal, tépicos necessarios para 0
desenvolvimento do trabalho.

A metodologia esta abordada no capitulo 3, onde foi buscado mostrar
de que forma realizou-se a pesquisa, bem como o periodo do trabalho de
campo.

A anilise e a interpretagio dos dados foram feitas no capitulo 4, onde
sdo apresentados os resultados obtidos na pesquisa com os percentuais das
respostas aos questionamentos realizados.

No capitulo 5 foi feita uma conclusdo do trabalho de pesquisa,
analisando as expectativas sobre o resultado e opinando sobre a influéncia € a

participagdo de 6rgdos responsaveis pela formagéio académica do Contador.
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1 Introducgio

O estudo da psicologia ensina que o ser humano precisa ter uma
explicagdo para tudo, se ele nio tem uma opinido formada sobre determinado
assunto, ird importar uma opinio alheia ou, entdo, criard uma explicag@o. E a
partir do momento em que uma pessoa importa uma opinido ou conceito, €ssa
pessoa adotard esta opinido como sendo sua, por isso, é processado pela sua
mente como verdade, mesmo nio sendo.

Por exemplo, qualquer um admite que Vincent van Gogh foi um grande
pintor, mesmo que nfo entenda nada de pintura. Isso é feito por importagdo,
baseando sua opinido em informagdes que lhe foram passadas por outras pessoas
e ndo por reflexdo, que é uma capacidade propria do ser humano de pensar e
emitir opinido.

Este aspecto sera importante para a interpretagdo daquilo que se pretende
estudar neste trabalho e para que se entenda o que ocorre nos casos em que
certos conceitos podem ser usados favoravelmente, ou o quanto estas opinides
importadas podem ser nocivas ao profissional, que no caso deste estudo € o
Contador.

Mudar a imagem do Contador tem sido um tema bastante discutido
atualmente em eventos que tratam de contabilidade e, também, em salas de aula,
uma vez que empresdrios, profissionais de outras areas e sociedade em geral
véem, algumas vezes, o Contador apenas como um escriturador dos fatos
contabeis das empresas, introvertido e com dificuldades de expressdo oral e
escrita, talvez heranga da antiga denominag@o de Guarda-Livros que era dada a
esses profissionais. Analisar por qué isso ocorre pode ser o inicio para que
aconteca essa mudanga e para que se reconhega a ampla possibilidade de
contribui¢io que o profissional pode dar para a formagdio do resultado

econdmico e desenvolvimento empresarial.
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Apurar as falhas, se elas realmente acontecem, porque e onde acontecem €
as formas de evita-las serd um meio de mudar conceitos e, também, usé-los de
forma benéfica para a classe contabil quando for possivel.

Diante disso, surge o questionamento: Como o Contador esta valorizando
e vendendo a sua imagem na atualidade?

O pleno conhecimento tedrico sobre o assunto, inclusive suas implicagoes
éticas, e a implementagdo dos programas, obedecendo aos preceitos propostos
pelos especialistas, auxiliam na divulgagdo do profissional € na imagem que s€
deseja que chegue ao alvo pretendido.

O comportamento dos contadores ¢ a imagem dos mesmos, na 6tica dos
professores das areas correlatas, formam o conjunto das informagdes percebidas
pelos académicos do curso de Ciéncias Contébeis e que influenciardo o futuro
profissional contador.

Com esta pesquisa espera-se estar colaborando no aperfeicoamento das
técnicas empregadas na divulgagdo profissional, bem como melhorando
possiveis falhas no emprego das mesmas, tanto de ordem conceitual como de
ordem pritica, dando idéias e inovando a qualidade e o resultado final do
produto (satisfagdo do cliente).

O objetivo geral deste trabalho é demonstrar como o Contador de Santa
Maria utiliza 0 marketing pessoal € 0s objetivos especificos sdo analisar como o
profissional de Ciéncias Contdbeis compreende e atua no ambiente de

marketing, quais suas concepgdes sobre o assunto € até que ponto ele considera
importante as agdes de marketing; examinar as formas de divulgagdo de servigos
utilizada pelos Contadores; € demonstrar como a utilizagdo de marketing
melhora a imagem e a profissdo do Contador.

Pesquisa anterior realizada, nos mesmos moldes deste trabalho, por um
grupo de formandos da Febe (Fundagdo Educacional de Brusque) concluiu que

“conceitualmente a maioria dos contabilistas, cerca de 85%, possuem uma visdo
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estreita de marketing, associando-o apenas a divulgagdo e propaganda. Assim

como 75% néo efetuam pesquisas para medir o nivel de satisfagdo dos clientes”
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2 Revisio da bibliografia
2.1 A Fungiio da Contabilidade

A Contabilidade, conforme Franco (1989, p.18), “é uma ciéncia, cujo

objeto € o estudo e controle do patrimonio das entidades econémico-

administrativas, com ou sem fins lucrativos, registra os fatos ocorridos, de forma

sistematica, buscando identificar a composi¢io do patriménio bem como

interpretar e informar as mutagdes ocorridas no mesmo pela gestdo
administrativa”.

Ainda, segundo Franco (1989, p.21), “o patrimdnio representa o conjunto
dos bens, direitos e obrigagdes ligadas  entidade e constitui o meio de efetivar
seus objetivos pela pratica administrativa de atos de natureza econdmica que
provocam variagdo nesse mesmo patriménio”.

A Contabilidade conta a historia econdmica da entidade por meio dos
registros dos atos e fatos contébeis fazendo uso de diversas ferramentas, criadas
especialmente para esse fim, tais como livros contabeis, livros sociais, livros de
controle de leis fiscais e trabalhistas, pericias, auditorias, inventarios, balancos,
softwares contdbeis entre outros que, permittm o acompanhamento do
movimento didrio da evolugdo patrimonial da empresa ao longo dos anos. E
serdo estes registros que possibilitardo conhecer os erros incorridos no passado e
os possiveis meios de corrigi-los no presente e, ainda, com base nos pardmetros
ou dados obtidos em gestdes anteriores elaborar planos a serem implementados
no futuro, bem como tragar as metas a serem alcangadas e as estratégias a serem
adotadas.

Os corretos registro, interpretagio e informagdo dos fatos contdbeis
resultario em uma ferramenta que possibilitard uma eficaz tomada de decisdo

gerencial no processo administrativo, sendo que a informagdo deve ter fonte
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confidvel e estar disponivel na hora certa e ser util para a geréncia empresarial,
pois uma informagdo de origem duvidosa e que futuramente possa vir a ser

desqualificada, ou uma informagdo que chegue atrasada ao usuario,

possivelmente causard um prejuizo maior que o beneficio que se espera da
mesma, podendo até mesmo levar uma empresa a faléncia, devendo, ainda, ser
considerado o custo/beneficio daquela informagio que cumpre os requisitos de
confiabilidade, tempestividade e utilidade uma vez que esta informagdo tem um
custo para a empresa e este deve ser menor que o retorno obtido com o uso
daquele instrumento, ou seja, a receita obtida deve ser maior que o custo

incorrido.

A Contabilidade como 4rea responsavel deve zelar pela corregdo e

presteza em fornecer tais subsidios.
2.2 O Papel do Contador

Cabe ao contabilista a fungdo de coordenar e controlar todos os eventos
que resultem em informagdo contdbil que possam vir a influenciar agdes
administrativas, sempre conduzindo seu trabalho conforme o cddigo de ética dos
contadores (1996, p.68), que prevé como deveres do contabilista: “Exercer a
profissdo com zelo, diligéncia e honestidade, observada a legislagdo vigente e
resguardados os interesses de seus clientes sem prejuizo da dignidade e
independéncia profissionais” e, também, “zelar pela sua competéncia exclusiva
na orientagdo técnica dos servigos a seu cargo”.

Para o fiel cumprimento destes € dos demais deveres e obriga¢des
impostos por dever do cargo, 0 contabilista e em particular o Contador deve
manter-se em constante atualiza¢@o de seus conhecimentos em cursos, estigios,
palestras, internet, livros, jornais, informativos, revistas, entre outros, com a
finalidade de estar sempre em condi¢es de oferecer o melhor na matéria de sua

especializagio e para o exercicio da profissio na qual € graduado, ndo
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esquecendo que o pleno dominio da legislagio contébil e fiscal pode ser o fiel da
balanga nesse processo que conduziri a empresa para O SucCesso ¢€
conseqiientemente ao lucro em suas atividades.

A observincia dessas recomendagdes ¢ de grande importdncia e
extremamente necessario para o desenvolvimento profissional do Contador e até
por uma questdo de sobrevivéncia em um mercado seletivo e competitivo como
o atual, onde, além da capacidade técnica, o Contador precisa buscar o
reconhecimento dessas capacidades por parte do cliente que pode ser, no caso do
empregado, o préprio patrio ou, no caso do auténomo, os empresirios ou
pessoas fisicas que necessitem de servigos contébeis de qualquer natureza, uma
vez que a capacidade técnica por si s6 ndo garante ao contador o sucesso na
profissio. Desta forma, torna-se necessério que o contabilista faga algo para ser
visto por esse mercado e seja percebido como profissional capaz de satisfazer
aos desejos de clientes potenciais e desperte nestes a necessidade dos servigos
oferecidos e que os mesmos sejam capazes de suprir caréncias em suas empresas
e levar o cliente a plena satisfagdo com os beneficios recebidos apds a prestagdo
dos servigos por parte do profissional Contador.

Modernamente o Contador deve ser muito mais que um mero anotador
dos atos e fatos de uma entidade, devendo ocupar um espago condizente com
sua formagdo e com sua capacidade produtiva dentro das empresas e também
como profissional auténomo, quebrando velhos paradigmas de procedimentos
que se arraigaram sobre a profisséo contabil ao longo do tempo e que, muitas
vezes, amordagam e submetem o Contador a uma condi¢do de subserviéncia em
relagiio a outros profissionais que, apds usarem o trabalho daqueles como meio
de atingir seus objetivos, acabam colhendo os louros da vitéria, ou seja, sendo
recompensados por um servigo que na maioria das vezes ndo fizeram, ou
fizeram orientados e amparados em informagdes prestadas pelo contabilista.

Sio muito usados os jargdes do tipo a propaganda ¢ alma do negécio ou

quem nfio se comunica se trumbica, mas parece que o contador, ou grande parte
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deles, ainda ndo se convenceu disso pois passam-se as décadas e os contadores
continuam em seus escritdrios fazendo um trabalho quase que andnimo, dando
suporte técnico para grandes negécios ¢ sendo lembrados apenas quando ha algo
esplrio como sonegagdo de impostos por parte de empresas ou quando ha
alguma faléncia fraudulenta, oy maquiagem de balangos, essas coisas que a
midia gosta de veicular.

Mudar essa imagem devera ser a primeira medida a ser tomada e
considerando que os orgios de classe e orgdos formadores fagam seu papel com
corregd0 e justica nesse contexto, caberd ao Contador fazer a sua parte da
melhor forma possivel e usando de todos os instrumentos disponiveis, desde que
legais e €ticos, para que a sociedade tenha nogdo do verdadeiro valor da
profiss@o contabil e para que o Contador possa contar com o devido respeito dos
profissionais de outras dreas e até mesmo da propria classe contdbil,

aumentando a auto-estima e criando uma auto-imagem positiva e otimista do
Contador.

2.3 Conceituando Marketing

Para a comreta compreensdo e para que o Contador se situe devidamente,
produzindo adequadamente com todo o seu potencial em seu nicho de mercado,
o mesmo deve refletir sobre as seguintes questdes: Quem € o seu cliente? Como
vocé se relaciona com seus clientes? Como os mantém informados? Qual a
politica de relacionamento com seus clientes? Qual a resposta que vocé estd
recebendo nessa relagdo? Estd buscando melhorar esta relagdo com base nesse
feedback? O que esta fazendo para promover sua carreira € tornar-se visivel no
mercado?

Serd neste momento que o profissional de contabilidade podera contar
com uma ferramenta chamada marketing pessoal, que segundo Carvalho Neto

(2004,p.01) é uma disciplina onde os conceitos € instrumentos do marketing
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tradicional sio adaptados em beneficio da carreira profissional e, também, da

vida pessoal do individuo, entendendo-se como um processo de concepgao,

planejamento e execugdo de agdes que viabilizem a projegdo pessoal, individual
e profissional, ¢ que se for aplicada de forma adequada em um mercado
competitivo como o atual possibilitara que se obtenha o pleno éxito naquilo que
aquele profissional se propuser a fazer, pois, segundo Minadeo (2004, p.01),
“fazer marketing € parte substancial da competéncia de qualquer executivo que
almeja o sucesso”.

Para Manzo e Cunto (1975, p.15) “o termo marketing é reconhecido
mundialmente como intraduzivel e, apesar de algumas tentativas que foram
feitas no Brasil para traduzi-lo, se impds pela riqueza semantica que o mesmo
encerra”.

Mesmo ja estando presente hi séculos nas relagdes interpessoais e
organizacionais, ¢ muito recente o estudo do marketing, estando mais presente
nos cursos de Administragdo, ndo sendo no entanto, um assunto de abordagem
exclusivamente  dessa drea, pelo contrario, 0 mesmo deveria ser uma
preocupagdo de todas as areas, profissionais e pessoais.

A satisfagdo das necessidades e desejos humanos € o principal alvo do
marketing que por meio do produto oferecido busca satisfazer tais caréncias,
sendo, portanto, o conceito de produto maior e mais abrangente que objeto
fisico, podendo compreender desde bens tangiveis, como navios, carros, joias,
até bens intangiveis, como idéias, afeto, ou seja, qualquer coisa que possa
satisfazer a uma necessidade ou desejo. O marketing eficaz converte
necessidades em desejos, focalizando os beneficios que resultam da aquisigdo de
determinados bens ou servigos.

Antes de langar um produto deve ser identificado o mercado-alvo, que € o
grupo de consumidores a quem a empresa decide dirigir seus produtos, servigos
ou idéias, com uma estratégia destinada a satisfazer suas necessidades e

preferéncias especificas. A ndo observincia dessa premissa configura miopia em
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marketing que ¢ a falha da administragdo em reconhecer o alcance do seu
empreendimento, ou seja, visdo no produto ¢ ndo no cliente. Um foco mais
amplo em beneficios de bens e servigos ajuda a evitar a miopia de marketing,

isto ¢, deve se ter muito claramente que o desejavel, em ultima instancia, € a
plena satisfagdo do cliente.

2.4 Entendendo o Marketing Pessoal

No marketing pessoal o produto oferecido ¢ o préprio profissional e seus
servigos, portanto este ¢ o bem que deve ser trabalhado e lapidado para que seja
reconhecido e aceito como produto de qualidade e capaz de satisfazer aos
desejos e necessidades dos clientes através dos servigos e idéias oferecidos no
mercado.

Lapidar este produto ndo significa maquia-lo para que parega ser o que na
realidade ndo €, mas significa cumprir fielmente aquilo que foi divulgado e, se
possivel, mais do que se prometeu, criando uma marca forte e facilmente
identificivel, e uma boa dica é manter-se em constante aperfeigoamento
profissional como forma de atualizar conhecimentos, pois segundo Doin (2003,
p.01), “a trajetoria pessoal e profissional sempre foi e continuard sendo, um
patriménio individual a ser administrado com rigor e competéncia”, definindo
“0 marketing pessoal como um conjunto de agdes estratégicas, atitudes e
comportamentos que conduzem a trajetoria pessoal e profissional para o sucesso
por meio de qualidades e habilidades inatas ou adquiridas do individuo que,
aperfeicoadas, promoverdo comportamentos favoréveis a realizagdo dos seus
proprios objetivos”.

Sera muito importante para o profissional Contador estar sempre presente,
acessivel e capaz de solucionar os problemas apresentados pelos clientes, uma
vez que se o profissional for procurado uma, duas vezes e nio estiver disponivel

ou nio for capaz de ajudar, dificilmente 0 cliente o procurara pela terceira vez.
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Segundo Martins (2004, p.01) “o planejamento e a estratégia devem servir
de pilares para o marketing pessoal”, sendo que cada um deve desenvolver seu
plano de marketing de acordo com sua érea de atuagdo e seu perfil pessoal e
profissional e uma das principais dicas para o éxito do mesmo ¢ ter uma boa
rede de relacionamento, tanto interno quanto externo a empresa, pois poderé ser
através desta rede de relagdes que se obtera apoio para projetos e idéias ou
mesmo em momentos de dificuldades.

Outro ponto importante ¢ a comunicagdo e apresentagdo pessoal, visto que
estes serio como cartdes de visita do profissional ou a embalagem do produto
que se esta oferecendo, que no caso € o préprio contador e seus servigos, € uma
conversa agraddvel e uma boa aparéncia, com trajes adequados & ocasido
poderdio ser decisivos na conquista do cliente, ainda, manter um pensamento
positivo, pois, para Martins (2004, p.01) “as pessoas tendem a afastar-se dos
pessimistas e mal-humorados”, ter respeito pelas pessoas, isto €, ter empatia, que
é a capacidade de colocar-se no lugar do outro, saber ouvir mais do que falar, ser
verdadeiro em seus elogios, pois ndo ha nada mais desagradavel que bajuladores
e nio entrar em discussdes bobas que causam ressentimentos e podem ferir
suscetibilidades, criando adversdrios e inimizades,  pois isto em nada
acrescentara nos seus negocios € principalmente em sua rede de
relacionamentos.

Baseando-se na obra que foi a primeira a tratar do tema no Brasil,
segundo o autor Carvalho Neto (2004, p.01), “o Marketing Pessoal pode ser
entendido como uma disciplina que utiliza os conceitos e instrumentos do
marketing em beneficio da carreira profissional e da vida pessoal dos individuos,
valorizando os seus diferenciais mercadolégicos, suas vantagens competitivas,

catalisando os processos que facilitem o melhor posicionamento de mercado

possivel”,
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A base conceitual para o entendimento deste assunto vai desde o estudo
da psicologia humana até s técnicas de auto-afirmagdo, passando, logicamente,
pela teoria do marketing tradicional.

Embora exista, ainda, grande diversidade de entendimentos por parte dos
especialistas, principalmente de natureza conceitual a respeito do assunto, ha
pontos em que todos s&o unénimes em afirmar como de grande importancia para
o sucesso do marketing pessoal, como por exemplo o planejamento e a
estratégia no emprego do marketing, uma grande rede de relacionamentos,
cuidados na apresentagdo pessoal, perfeicio na comunicagdo, exposigdo
criteriosa da imagem, autoconhecimento, trabalho em equipe, etc.

Ha, entretanto, questionamentos da forma como ¢é apresentado o
marketing pessoal, pois para Veiga Neto (2002, p.02) “por se concentrar na
imagem e na divulgagio do profissional e como se sabe o marketing tradicional
é bem mais do que isso, existindo, ainda, o marketing societal que vai desde
pesquisas de mercado, antes de langamentos de produtos, até as conseqii€ncias
de longo prazo, de ordem social e ambiental”, em virtude de negodcios
realizados, ou seja, hA um monitoramento de todo o processo de produgdo,
distribuigio, venda e pds-venda, visando evitar prejuizos para a empresa, para a
sociedade ¢ para o meio ambiente, buscando em ultima insténcia, a satisfagéo e
fidelizagdo do cliente.

Segundo o consultor de marketing Veiga Neto (2002, p.1), “a adequagdo
correta das estratégias de marketing empresarial no marketing pessoal deve
considerar todas as quatro grandes dreas de atuagdo do composto de marketing,
ou seja, o produto, o prego, a divulgagiio e 0 local”.

De acordo com o mesmo autor, (2002, p.1),

“o produto pode ser traduzido em servi?o oferecido e tudo‘ 0 mais
que envolve esse servigo, como a guahﬁcaqﬁ.o do profissional, a
pontualidadc, suas eficiéncia e eficdcia, a atualizagdo, adequagdo as
necessidades do cliente (o empregador), sua experiéncia
proﬁssional, sua “inteligéncia emocional” ou capacidade de
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relacionamento no grupo, seu espirito empreendedor e criatividade.
O prego deve ser entendido nio s6 pela remuneragdo recebida, mas
por todos os outros beneficios diretos e indiretos tais como a
oportqnidade de crescimento, tempo para o laser, qualidade de vida
e satisfagio profissional. A divulgagio (também tratada por
publicidade) ndio ¢ mais nem menos importante do que as outras
quatro areas, deve ser portanto tratada com muito cuidado ¢ bem
dosada, assim como qualquer produto que se expde demais ou de
menos, o profissional pode causar uma super exposi¢do tornando-se
desagradavel, ou entdo se esconder em seu dia a dia sem ser notado
por ninguém (leia-se outro empregador). Finalmente o local de
atuagio (também tratado por ponto), nfo se limita somente ao local
de trabalho que deve ser mantido com esmero ainda que simples
(parece 6bvio), mas entende-se também para a apresentagdo
pessoal, para a eliminagio de manias e cacoetes, comregdo de
sotaques acentuados, para a apresentagio e entrega do servigo”.

Portanto, Marketing pessoal sdo todos os meios utilizados para a
autopromogdo individual, variando apenas pelo tipo de abordagem que se queira
dar ao assunto, lembrando que todo e qualquer esforgo no sentido de divulgar e
promover a imagem s6 ter4 sentido se o profissional for legalmente habilitado e
possuir alta capacitagdo técnica, buscando uma constante atualizagfo de seus
conhecimentos através de todos os meios e ferramentas que estdo disponiveis

atualmente.
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3 Metodologia

No intuito de analisar como o profissional Contador compreende e atua no

ambiente de marketing, quais suas concepgdes sobre o assunto e até que ponto
cle considera importantes as agdes de marketing, e também, examinar as formas
de divulgagdo de servigos utilizadas pelos Contadores de Santa Maria foi feita
uma pesquisa utilizando a estatistica descritiva com o método de abordagem
hipotético-dedutivo e de procedimento o estatistico/comparativo, com a técnica
de observagdo direta extensiva e a medida estatistica utilizada foi a percentagem.
A coleta dos dados, com a pesquisa de campo realizada entre os dias 28 de
outubro de 2004 e 12 de novembro de 2004, foi feita por amostragem aleatoria
simples (se uma amostra de tamanho n ¢ retirada de uma populagdo de tamanho
N, de tal modo que, toda amostra possivel de tamanho n tem a mesma chance de
ser selecionada, entdo o plano amostral é chamado de “amostragem aleatéria
simples™), com 15,11% de uma populagdo de 483 Contadores registrados no
CRC e com atividades profissionais em Santa Maria e constou de um
questiondrio representado pelo anexo 1, contendo quatorze questdes, de escolha
simples, a serem respondidas pelos contadores, sendo que as questdes de n° 1 ao
4 destinaram-se a identificagdo de sexo, faixa etéria, escolaridade e tempo de
formagdo. As outras questdes do n® 5 ao 14 versaram sobre o tema estudado,
onde foi buscado, com base no que foi respondido, os dados necessarios para
que os objetivos supramencionados fossem atingidos, considerando que os
entrevistados tenham, em sua maioria, respendido com sinceridade ao que foi

perguntado.
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4 Analise e interpretacio dos dados

Apés a coleta dos dados, obtidos com a pesquisa de campo pelo
questionario respondido pelos Contadores, e a devida tabulagio dos mesmos,
sera feita uma andlise do resultado, bem como a interpretagio desses dados
tabulados, projetando os beneficios quando do uso adequado, ou prejuizos que
poderdo ser causados com o uso inadequado ou desuso dos conceitos, das
ferramentas e das préticas do marketing pessoal nas atividades profissionais do
Contador.

Serdio analisadas as questdes a partir da questdo de n° 5, haja vista que as
questdes do n° 1 ao n° 4 destinaram-se a identificacdo de sexo, idade,
escolaridade e tempo de formagio do pesquisado e servirdo apenas para
cruzamento de dados em anilises a seguir com o emprego de determinados
conceitos de marketing.

Perguntado se o Contador procura saber das necessidades do mercado, em
relagio a servigos contébeis, antes de oferecer seus servigos, foi respondido pela
grande maioria, 89% dos entrevistados, que sempre fazem pesquisa, 10%
responderam que as vezes fazem pesquisa ¢ somente 1% dos entrevistados

responderam que nunca fazem pesquisa das necessidades dos clientes, conforme

demonstrado no grafico n° 1.
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Grifico n° 1 — Necessidades do mercado

—

B Sempre mAs vezes Nunca

Fonte: Prépria

A pesquisa de mercado ¢ importante para que se ofere¢a um produto de
qualidade e adequado com as necessidades existentes, evitando desperdicio de
tempo e eventuais gastos com ajustes que se verifiquem necessarios fazer ao
produto oferecido e que ndo tenha sido bem aceito. Neste item foi atingido um
excelente indice de desempenho dos Contadores no que diz respeito ao
marketing pessoal.

Perguntado se o Contador procura medir o nivel de satisfagdo dos clientes
apos prestar o servigo 57% dos entrevistados responderam que as vezes fazem
pesquisa de satisfagdo, 31% responderam que sempre fazem, ¢ 12% dos
Contadores nunca fazem pesquisas de satisfagio dos clientes, conforme

demonstrade no gréfico n° 2.
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Grafico n° 2 - Nivel de satisfagiio

12%

57%

m Sempre B As vezes Nunca

Fonte: Propria

Este dado, como o anterior, também ¢é muito importante, pois oferece um
subsidio que possibilitara ao profissional, com base neste feedback, otimizar seu
servigo e molda-lo de acordo com as necessidades do mercado e desta forma

conquistar e fidelizar clientes.

Neste item os Contadores de Santa Maria obtiveram uma baixa média de
emprego deste instrumento, uma vez que apenas 31% dos entrevistados
declararam usar esta ferramenta de forma permanente, e a interrogacdo que fica
é por que ndo fazer?, jé que, aparentemente, ¢ bastante fécil realizar uma
pesquisa de satisfagio e pelo tanto que ela pode contribnir para que o
profissional se ajuste as necessidades dos clientes e permita a0 mesmo otimizar
o atendimento.

Questionado se o Contador procura estar a par do valor de mercado de sua
profissio foi respondido por 70% dos entrevistados, que sempre, 27%

responderam que as vezes, € 3% dos pesquisados nunca procuram saber o valor

de mercado de sua profissdo, conforme o grafico n” 3.
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Griéfico n° 3 — Valor de mercado

_

3%

m Sempre MAs vezes Nunca

|

Fonte: Propria

O conhecimento do valor de seu trabalho contribuird para eventuais
negociagdes de contratos de prestagdo de servigos sem incorrer em €rros de
aviltamento de honorarios, que pode configurar concorréncia desleal, ou de
superestimagdo de valor, que poderd levar 4 perda de clientes e contratos.

Ao ser solicitado que o Contador qualificasse sua rede de
relacionamentos, 94% dos entrevistados declararam que gostam de se relacionar
e sentem-se bem com pessoas de outras édreas, 3% responderam que se
relacionam melhor com pessoas de sua drea profissional e os outros 3% dos
pesquisados responderam que seu relacionamento com pessoas de outras areas €

estritamente profissional, conforme o grafico n° 4.
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Grafico n° 4 — Rede de relacionamento

3%

94%

BER1ER2 R3

Fonte: Prépria

Item importantissimo no desenvolvimento do profissional, conforme
afirma a maioria dos especialistas nos assunto, pois a rede de relacionamentos ¢
um dos pilares do marketing pessoal e o principal responsavel pela ocupagéo das
vagas de emprego que sio disponibilizadas no mercado.

Neste aspecto os Contadores de Santa Maria apresentaram um indice
elevado de respostas alinhadas com o que preceitua o marketing pessoal
desmistificando aquela imagem de introversdo e aversdo a relagdes sociais por
parte desses profissionais.

Perguntado sobre o plano de desenvolvimento da carreira do Contador
foram obtidas as seguintes respostas: 49% dos entrevistados responderam que
possuem planos de desenvolvimento da carreira para um periodo inferior a 5
anos, 26% responderam que possuem planos de desenvolvimento para 5 anos ou

mais e 25% responderam que nao possuem planos de desenvolvimento

profissional, conforme o grafico n® 5.
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Grafico n® 5 — Plano de desenvolvimento

25%

M 5 anos ou mais
B Menos de 5 anos
Na&o possui plano de desenvolvimento

Fonte: Propria

Tragar um plano de desenvolvimento profissional, tal como acontece nas
empresas onde sdo estabelecidos objetivos e metas, para periodos de curto e
longo prazos é muito importante para que o profissional nio caia na
acomodagio e rotina e para que busque constantemente a evolugéio e encontre
motivagio para trabalhar com bastante empenho para alcangar as metas
tragadas.

Neste quesito a maioria dos entrevistados evidenciou que procura fazer
planejamento de suas carreiras. Independente do prazo do planejamento, o
importante é que se faga esse planejamento e, se possivel, para um longo prazo e
que efetivamente se procure atingir os objetivos propostos e desta forma seja
evitada a frustracio e a desmotivagio profissional.

Perguntado se o Contador busca constantemente a atualizagio de
conhecimentos, onde 99% dos entrevistados responderam sim e somente 1% dos

entrevistados respondeu que nao buscam a atualizagio de conhecimentos,

conforme o grafico n° 6.
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Grifico n® 6 — Atualizagiio de conhecimentos

I

m Sim mN3o

Fonte: Prépria

Esta ¢ uma questio auto-explicativa, pois o profissional que nio se
atualizar estara efetivamente fora do mercado e, como nio poderia ser de outra
forma, os entrevistados em sua quase totalidade (99%) buscam atualizagio
constante de seus conhecimentos e as principais fontes citadas sdo as seguintes:
Informativos, mencionados por 31,5% dos entrevistados; cursos, citados por
30,13%); e internet, que foi mencionada por 24,65% dos Contadores.

Ao ser questionado se o Contador procura sempre melhorar em sua
postura profissional e aparéncia pessoal 85% dos entrevistados responderam sim

e 15% responderam que nem sempre, conforme demonstrado no grafico n® 7.
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Gréfico n® 7 - Postura profissional e aparéncia pessoal

I

15%

85%

B Sim ®m Nem sempre

Fonte: Prépria

O ser humano aprendeu a julgar por meio da visdo e a postura profissional
e aparéncia pessoal remetem a confiabilidade que se transmite ao julgamento
dos clientes e, portanto, devem ser tratados com zelo e cuidado pelos
profissionais e uma postura séria e profissional, um traje adequado
acompanhado de cuidados higiénicos como barba, cabelos limpos e aparados
sdo fundamentais.

Neste item os Contadores em sua maioria (85%), segundo suas respostas,
procuram sempre melhorar em postura profissional e aparéncia pessoal, como
postula o marketing pessoal e as formas mais citadas para melhorar foram

postura e aparéncia, foram ética profissional e vestudrio, respectivamente.

Solicitado que o entrevistado respondesse que, em conhecendo suas
habilidades e deficiéncias, qual seria sua prioridade entre melhorar as
deficiéncias, evidenciar as habilidades ou evidenciar as habilidades e aceitar
suas deficiéncias, sendo obtido 0 seguinte resultado: 74% dos entrevistados
responderam que sua prioridade seria melhorar as deficiéncias, 15% dos

entrevistados responderam que evidenciar as habilidades estd em primeiro lugar
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% disseram que evidenci 10
0 . . . )
e 11% q ciar as habilidades € acentar as deficiéncias seria o

mais indicado, conforme demonstradq no grafico n° §
Gréfico n® 8 — Habilidades e deficiéncias

11%

HR1BR2 R3

Fonte: Prépria

Para Martins (2003, p.01) “melhorar as deficiéncias deve ser uma
preocupagdo de todo o profissional, mas o que realmente faz a diferenca ¢
evidenciar as habilidades” e é o que deve ser trabalhado prioritariamente, pois
serdo essas habilidades que darfio visibilidade ao profissional e causario uma
boa impressdo aos clientes potenciais.

No entanto dos Contadores de Santa Maria ¢ muito pequena a parcela dos
que priorizam evidenciar as habilidades, apenas 15% dos pesquisados, como
mostra o grafico n® 8, sendo que destes 44,44% sdo Contadores pds-graduados e
10,94% sdo graduados, sendo este um ponto que deve ser reavaliado por esses
profissionais de forma que se busque com mais empenho evidenciar essas
habilidades, ou seja, fazer com que as mesmas sejam percebidas pelos clientes e
que se viabilizem meios de utiliza-las em beneficios destes.

Foi perguntado se o entrevistado sabia o significado de marketing pessoal,

onde 95% dos entrevistados responderam sim e 5% dos entrevistados

. o
responderam que ndo, conforme o grafico n°9.
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Grafico n® 9 — Marketing Pessoal |

e
m Sim mNao
Fonte: Prépria

Sobre esta questdo ndo cabem maiores comentdrios, a ndo ser o fato que
ela permite uma comparag@o com a questio seguinte.

Foi solicitado que o entrevistado respondesse qual seu entendimento por
marketing pessoal, sendo obtidos os seguintes percentuais; 60% dos
entrevistados associam marketing pessoal a um meio de descobrir necessidades
e desejos e satisfaze-los e destes, 66,66% dentre os pds-graduados e 54,68%
dentre os graduados e como esta seria a resposta que, dentre as opgdes dadas,
melhor se encaixa com o conceito de marketing, ¢ possivel verificar que, mais
uma vez os Contadores com pos-graduagdo demonstraram um melhor dominio
dos conceitos e ferramentas do marketing, ainda, 22% associam a um meio
ético de convencer clientes, 17% entendem que seja divulgagdo e propaganda, ¢

1% acha que é um meio antiético de convencer clientes, conforme demonstrado

no grafico n® 10.
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Grafico n° 10 — Marketing pessoal 2
PRt

60%

HR1EBR2 R3 R4

Fonte: Propria

A abordagem conceitual do assunto permite uma nogio de que as formas
empregadas na pratica estdo baseadas em agdes planejadas, com amparo dos
preceitos tedricos do marketing pessoal, ou se essas agbes praticas estdo
sustentadas de uma forma empirica, ou seja, se estdo baseadas na experiéncia.

Neste contexto constatou-se que percentual razoavel ,cerca de 60%, dos
Contadores tém conhecimento dos conceitos de marketing, tendo suas agdes
priticas de marketing amparo cientifico e os outros, cerca de 40%, que praticam

alguma forma de marketing, o fazem baseados na experiéncia.
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5 Conclusao

Os resultados alcangados com a pesquisa foram, sob alguns aspectos,
contrérios 20 qUE S€ €sperava, pois pesquisa anterior sobre 0 mesmo assunto e,
também, com a mesma classe profissional, realizada em Brusque, SC, apontava
uma visdo conceitual equivocada de marketing pessoal por parte dos Contadores
daquela cidade, onde 85% dos mesmos associavam o tema apenas a divulgagdo
e propaganda, sendo que na pesquisa realizada com os Contadores de Santa
Maria, 60% destes associaram o tema ao conceito mais adequado disponivel
para escolha; na pesquisa de Brusque 75% dos entrevistados nio faziam
pesquisa de satisfagdo dos clientes, sendo que neste item a propor¢do se
aproxima do que foi alcangado neste trabalho, onde 69% dos pesquisados nunca
fazem ou eventualmente fazem pesquisa de satisfagdo apos prestar o servigo.

No trabalho realizado em Brusque chegou-se a conclusdo que os
Contadores daquela cidade possuem uma imagem de markefing pessoal como
antiético, ao contrario do que ficou evidenciado neste trabalho onde apenas 1%
dos entrevistados consideram esta pratica como antiética.

Portanto conclui-se que, de acordo com suas respostas na pesquisa, 0s
Contadores de Santa Maria possuem um razoavel conhecimento doutrinrio e
um bom emprego pratico do marketing pessoal, segundo o que ficou evidente
pela pesquisa, embora haja, ainda, muito espago pard que se aperfeigoem os
fundamentos conceituais e as técnicas e conseqilentemente se passe a aplicagdo
pritica dessa ferramenta, de forma planejada e continua.

Cabe aos érgios formadores o papel mais importante nesse contextn, 1w
VeZ que serd na formagdo académica o momenta mais adequado para despertar

no futuro profissional o interesse pelo assunto € @ necessidade de investir

fortemente neste aprendizado por meio de disciplinas que tratem exclusivamente

1 Vo
desse tema, pois como ja foi dito, em um mercado cada vez mais selet
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sobreviverd aquele que tiver sua capacidade técnica comprovada e reconhecida
por €sse mercado, sendo que isso acontecerad de forma mais rapida e menos
trabathosa se forem aplicados os ditames do marketing pessoal, sustentado,

obviamente, pela competéncia profissional.
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Pesquisa sobre marketing pessoal dos contadores de Santa Maria/RS, como parte integrante
do Trabalho de Graduagiio em Ciéncias Contébeis do académico de Ciéncias Contébeis da
Universidade Federal de Santa Maria, Raméio Juraci Frois de Aratijo.

Favor responder com a méxima sinceridade as questdes a seguir:

1 -Sexo:1-( )M 2-( )F

2 — Faixa etdria: 1-( )20 a 30 anos; 2-( )30 a 40 anos; 3-( )Acima de 40 anos.

3 - Nivel de escolaridade: 1-( )Curso superior 2-( )Pos-graduagio

4 — Ha quanto tempo vocé ¢ formado? 1-( )Até § anos; 2-( )de S até 10 anos; 3-( )de 10
até 15 anos; 4-( )Mais de 15 anos.

5 — Voceé procura saber quais sfio as necessidades dos clientes em termos de servigos
contabeis?

1-( ) Sempre; 2-( ) As vezes; 3-( ) Nunca.

6 — Apds prestar o servigo vocé faz pesquisa para medir o nivel de satisfagdo do cliente?
1-( ) Sempre; 2-( ) As vezes; 3-( ) Nunca.

7 — Vocé procura estar a par do valor de mercado de sua profissdo?

1-( ) Sempre; 2-( ) As vezes; 3-( ) Nunca.

8 — Sobre sua rede de relacionamento:

1-( ) Gosta de relacionar-se e sente-se bem com pessoas de outras dreas;

2-( ) Relaciona-se melhor com pessoas de sua drea;

3-( ) Seu relacionamento com pessoas de outras dreas ¢ estritamente profissional.

9 — Vocé possui um plano de desenvolvimento de sua carreira para qual periodo?

1-(' ) 5 anos ou mais; 2-( ) Menos de 5 anos; 3-( ) Nzo possui plano de desenvolvimento.
10 — Voce busca constantemente a atualizagio de seus conhecimentos?

1-( ) Sim De que forma?
2-( )Nio Por que?

11 — Vocé procura sempre melhorar em sua postura profissional e aparéncia pessoal?
1-( ) Sim De que forma?

2-( ) Nem sempre

12 — Conhecendo suas habilidades e deficiéncias vocé procura em primeiro lugar:

1-( ) Melhorar as deficiéncias; 2-( ) Evidenciar as habilidades; 3-( ) Evidenciar as
habilidades e aceitar suas defici€ncias.

13 — Vocé sabe o significado de marketing pessoal?

1-( ) Sim 2-( ) Nio

14 — No seu entendimento marketing pessoal esta associado a:

1-( ) Divulgagio e Propaganda; .

2-( ) Um meio anti-ético de convencer clientes;

3-( ) Um meio ético de convencer clientes; . .

4-( ) Um meio de descobrir necessidades e desejos e satisfaze-los.
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