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1. Introducéo

Empreender na contabilidade é uma tendéncia entre contadores no Brasil que buscam ou
enxergam novas oportunidades em um mercado competitivo e diversificado.

Segundo dados do Conselho Federal de Contabilidade, em 30 de abril de 2021 as empresas
contabeis totalizavam 70.617, um crescimento de 10,18% em comparacdo ao mesmo periodo
de 2020.

Tal tendéncia estaria relacionada pelo avanco e beneficios da tecnologia, a ampliagdo cada
vez mais do mix de servi¢cos, maior independéncia e perspectivas de crescimento para o
profissional.

Para tanto, empreender na contabilidade é ir além da capacidade técnica oriunda dos cursos
de graduacado e complementares relacionados a ciéncia contabil.

O comportamento que os empreendedores contabeis precisam, esté relacionado a explorar as
necessidades do mercado, entregar valor aos clientes, conhecer 0s concorrentes e 0S hovos
entrantes, como também o0s novos servicos e os fornecedores.

Além de tudo isso, o know-how necessario para liderar equipes e promover assim o
crescimento sustentavel da prépria empresa.

O conhecimento de gestao e estratégias seriam entdo o maior desafio para os empresarios
contabeis.

2. O perfil da empresa contébil: do propoésito de vida a origem da estratégia

Tanto os profissionais, como as empresas contdbeis s&o classificados como servicos
profissionais e como tal, para que a execug¢do ocorra € necessario o registro prévio junto as
instituicbes que regulamentam a atividade.

Para tanto, antes mesmo do empreséario contabil constituir as suas inscricdes, plano de
negécio, estratégias e metas, o mesmo devera entender o seu propésito de vida, o qual ira
alavancar os resultados internos e externos através de pessoas para mudar o mundo que ir4
pertencer.

Essa leitura interna tanto do empresario, como para a sua empresa devera responder a
pergunta de Joey Reiman “o que o Brasil perderia se sua empresa desaparecesse amanha? ”.
Tal pergunta ird transformar a forma como os contadores empreendem no Brasil, ao
demonstrar o axioma das solu¢des de suas empresas e daqueles que irdo ser seus clientes.
Essa conexao é bem ilustrada tanto no diagrama de John Venn que demonstra a relagéo entre
diferentes conjuntos de elementos, bem como quando Aristételes afirmou que “na intersecgéo
de seus talentos Unicos com as necessidades do mundo encontra-se a sua vocagao”.

Em outras palavras, Joey Reiman afirma que o propésito de qualquer empresa € encontrado
“na intersecgao dos talentos de sua organizagao e as necessidades do mundo.”.

Perceba que o propésito de vida de qualquer organizacdo é o primeiro fundamento de suas
estratégias, haja visto que a ado¢do de uma causa, ira sobretudo projetar o futuro da empresa
e quanto mais verdadeiro e mais forte ele for, mais elevados serdo os resultados econémicos e
financeiros.

Tal axioma nao é direito das grandes empresas contdbeis, assim como as estratégias também
ndo sdo. As micro e pequenas empresas também devem estabelecer estratégias e nédo ficar a
mercé da tempestividade do mercado tdo competitivo. Vejamos:

Ouco por ai que as empresas grandes, as corporagdes gigantes, sdo
justamente as que precisam conduzir seus negécios com estratégia.



Que as empresas menores, mais empreendedoras, ao contrario, ndo
precisam de estratégia — porque podem procurar outras alternativas
para atingir sucesso nos negécios. Minha opinido é exatamente o
contrario. Diferente do que se da com as empresas gigantes, a
sobrevivéncia dos negécios pequenos ndo pode depender da inércia
do mercado. Nem pouco podem essas empresas ser bem sucedidas
pelo uso da for¢ca, despejando recursos sobre os problemas. Ao
contrario, as empresas pequenas precisam perceber o ambiente
competitivo com maior clareza e delimitar e proteger uma posi¢do que
tenham condicdes de defender (PORTER, MICHAEL, margo 2002).

3. Os fundamentos para as empresas crescerem de forma estratégica e sustentavel

Crescimento empresarial antes de tudo ndo esta relacionado somente ao ato criativo, mas a
capacidade de estabelecer processos e disciplinas que irdo interligar as areas e pessoas.
Para tanto, as decisfes estratégicas que irdo contribuir para tais processos irdo definir o:

Padrdo de decisbes em uma empresa que determina e revela seus
objetivos, propésitos ou metas, produz as principais politicas e planos
para a obtengcdo dessas metas e define a escala de negécios em que
a empresa deve se envolver, o tipo de organizacdo econbmica e
humana que pretender ser e a natureza da contribuicdo econémica e
ndo econdmica que deseja proporcionar aos seus acionistas,
funcionarios e as comunidades. (MENDES, 2012: 26).

E antes mesmos de mergulhar na criatividade ou nos padrfes, a empresa precisa observar
aspectos do negdcio que irdo identificar oportunidades claras com base no core businesses.
Tais aspectos poderdo ser obtidos ao responderem as seguintes indagacdes:

Quais sdo meus clientes de maior potencial lucrativo? Quais s&o
meus recursos diferenciados e estratégicos? Qual é a minha oferta
fundamental? Quais sédo meus canais mais importantes? E existe um
encaixe de todos esses atributos e caracteristicas? ”. (MENDES,
2012: 23).

A principal tarefa de todo lider € sem dlvidas tornar a empresa mais valiosa conforme as
etapas a sequir:

Faca todos serem responséaveis pelo aumento da receita ... 0 bom
crescimento ndo é apenas aumentar receita, mas melhorar os lucros

. ampliar a venda cruzada ou de solu¢bes de maneira eficaz ...
colocar a inovacdo na agenda dos executivos e das empresas ... e ter
uma estratégia e um orgamento para o crescimento.” (MENDES,
2012: 24).

Tanto as respostas as indagacfes de Luis Mendes, como as etapas para tornar uma empresa
valiosa cabem a todas as organizac¢fes, independentemente do porte.

Assim como Michael Porter, Ram Charan também acredita que as micro e pequenas empresas
devem adotar padrfes estratégicos que gerem crescimento sustentavel.

Quando o assunto € gerir um negocio, os vendedores ambulantes e
0s CEOs das maiores e mais bem sucedidas empresas do mundo
pensam exatamente igual. Embora as complexidades dos negocios
sejam diferentes, a abordagem é a mesma. (CHARAN, 2019: 21).

O que Ram Charan traz em complemento a Luis Mendes é que “aprender a falar a linguagem
universal dos negdcios promovera sua carreira”.

E essa linguagem universal cabe tanto para vendedores ambulantes, como para os grandes
CEOs, através de quatro elementos basicos que irdo gerar maior riqueza, sendo eles:
“satisfazer as necessidades dos clientes com mais eficacia do que a concorréncia, gerar caixa,



produzir retorno sobre o capital investido e manter uma rentabilidade crescente” (2019: 33).
Perceba que tais fundamentos para que as empresas crescam de forma estratégica e
sustentavel, requer um esforco dos seus lideres para observar o quadro geral (clientes, caixa,
retorno sobre o capital investido e crescimento), alinhando assim os processos, conectando as
variaveis e delineando assim um futuro da empresa.

4. Condicionantes estratégicos

O que até agora foi descrito, demonstra a percepcdo analitica que os estrategistas devem
possuir, estimando assim a capacidade de suas empresas frente as necessidades que
percebem dos seus clientes ou antecipam nos novos mercados. E isso tudo sempre estara
relacionado com o apetite de assumir riscos baixos ou altos.

A escolha estratégica devera entéo realizar a leitura de como a empresa esta hoje frente aos
elementos béasicos de Ram Charan (clientes, caixa, retorno sobre o capital investido e
crescimento) e como ira se posicionar no que diz respeito as oportunidades, bem como de
empenhar-se no que pode fazer conforme suas habilidades e no onde se deseja chegar.

Nesse caminho estratégico, podera ser adotada a metodologia, “que compreende quatro
grandes etapas: referencial, analise, formulagéo e controle.”

(MENDES: 29)
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Figura 1 — Modelo de gestao estratégica
Fonte: MENDES, 2012: 30

Na etapa referencial, esta o alicerce de toda a estratégia, de forma que além de esta claro o
seu propdsito de vida, a empresa devera formular a sua missao, respondendo entdo questdes
que solucionardo a razdo da sua existéncia, qual necessidade béasica pretende suprir, que
diferenca fara para o mundo, para que serve, por que surgiu e para que ou quem surgiu?

Trata-se entdo da declaragdo da alta lideranga quanto ao desejo no ciclo estratégico de
crescimento em curso.

Por outro lado, a visdo da empresa devera responder o que a organizagdo quer ser no futuro,
sendo fundamental a introducdo de um processo sistematico e claro, ambicioso e inspirador,
envolvendo tanto os dirigentes como colaboradores.

Qualquer integrante de uma empresa que demonstrar, sisteméatica e
persistentemente, nio ter “comprado” a visdo de sua organizagao, ou
dela discordar, esta em uma empresa que nao lhe serve. A reciproca
também é verdadeira: esses colaboradores, mais cedo ou mais tarde,
serdo levados a buscar outras oportunidades profissionais. (COSTA,
2007: 36).



A ilustracao a seguir diferencia bem o conceito de misséo e visao, vejamos:
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Figura 2 — llustracdo dos conceitos da viséo e missdo
Fonte: COSTA, 2007: 37

Segundo Costa, a primeira pergunta — que projeto é este? — trazendo a imagem de uma
manséo com varias qualidades, seria o equivalente a formulacdo de um sonho, ou seja, 0
conceito de viséo de futuro.

Agora a resposta para a pergunta — para que serve? — esta relacionada em “abrigar a nossa
familia pelo resto de nossas vidas”, exemplificando assim o conceito de misséo.

J4 a etapa da analise ou abrangéncia, descreve as reais limitacbes da empresa ou impostas
por terceiros para a sua atuacdo. Tais oportunidades ou limitacdes podem ser de natureza
externa, ou seja, geografica, temporal, politica, legislagdo e regulamentacdes, demanda do
mercado, consumidores, concorrentes, recursos humanos, financeiros ou tecnolégicos, opiniao
publica, agéncias reguladoras e outros. Ou seja, esté relacionado com a pergunta - 0 que nos é
permitido fazer?

Quanto as limitagdes ou oportunidades internas, estdo relacionadas com a pergunta — o que
nés sabemos ou vamos fazer? Sendo enté@o o resultado de uma decis@o da alta administracéo
ou limitagdes, tais como: mao de obra qualificada, maquinas e equipamentos atualizados,
meétodos e processos, mix de produtos e/ou servicos adequados ao mercado, comunicagdo
externa e interna, marketing e vendas, distribuicdo e pds vendas, relacionamento com o0s
clientes, fornecedores e colaboradores, recursos financeiros e outros.

Na etapa da formulacdo e desdobramento é onde surgem os objetivos estratégicos ou metas
globais que deverao ser “planejados a partir de situagdes que atendam plenamente tanto ao
proposito como ao ambiente e a capacitagdo da organizagcéo” (COSTA: 45).

A alta administracdo ir4 formular estratégias corporativas que visam maximizar os elementos e
fontes de crescimento, podendo entéo ser:

1. Maximizar os negécios centrais (core businesses) estando entdo relacionado aos
negocios existentes que:

Geram crescimento por meio da produtividade de ativos, controle de
custos, melhoria das margens e, principalmente, pela maximizacéo
do seu core business. (MENDES, 2012: 32)

Esse viés estratégico, apesar de obvio, requer que a empresa se conheca muito bem, sendo
entdo a maximizacdo da proposta de valor de cada empresa, a melhor forma de iniciar um
crescimento.



2. Outra forma é a de estender a linha de produtos (oportunidades adjacentes) sendo
entdo extensoes:

De produtos existentes gerando produtos semelhantes e atendendo
as mesmas ou semelhantes necessidades entre os membros do
mercado atualmente explorado. Ao langar-se para novos movimentos
estratégicos de crescimento, escolha produtos, servicos, canais ou
regides proximas ao seu core business, ou seja, daquilo que vocé ja
conhece e oferece. (MENDES, 2012: 33)

3. Acriacdo de novas plataforma de negécios, onde o grande problema esta em definir ou
implantar iniciativas de crescimento, ou seja, empreendedorismo interno. Dessa forma,
guando os lideres da empresa apoiam a criatividade e dao recursos para a exploracéo
do novo, tolerando inclusive erros justificaveis, a equipe estard aberta ao
empreendedorismo.

Quando os lideres premiam quem é conformista e segue as regras,
exigem um desempenho sem falhas e racionam recursos, a tendencia
do pessoal é evitar projetos exploradores. Uma cultura corporativista
€ 0 maior obstaculo para a criagdo de novos negoécios. (MENDES,
2012: 35)

Perceba entdo, que ao realizar estratégias com foco em novos negécios, um novo ambiente
deverd ser criado, permitindo assim que uma nova cultura surja distinta dos negdcios ja
existentes e dando o devido apoio para o gestor do novo.

4. Reconceber o modelo de negdcios, que esta diretamente ligado com a capacidade da
empresa esta continuamente gerando valor para os seus clientes, como também gerar
lucro para a organizacdo. Quando esse ciclo é prejudicado, € 0 momento para a
empresa realizar um novo ciclo de crescimento. Podendo entdo buscar novos
mercados, adotar novas tecnologias ou responder as mudangas que ocorrem na base

da competicéo.

As descri¢cbes das etapas do planejamento estratégico de crescimento até aqui expostas ja
passaram pela construcdo da ideologia da organizacdo (propésito, missdo e visdo), pelas
definicbes da empresa (oportunidades versus competéncias e ambicdo estratégica) e
elaboracdo dos objetivos estratégicos, os quais deverdo ser implementados através de
objetivos téticos de cada departamento da empresa. Dessa forma, os setores financeiros,
comercial, operacional e produgdo, marketing e outros devem construir metas especificas
capazes de garantir os objetivos oriundos da alta administracéo.

Dessa forma, a empresa obtém competitividade estratégica quando consegue:

Formular e implantar com sucesso uma estratégia de criacdo de
valor. Uma estratégia € um conjunto integrado e coordenado de
compromissos e acdes definido para explorar competéncias
essenciais e obter vantagem competitiva. Uma organizagdo tem uma
vantagem competitiva quando implementa uma estratégia que os
concorrentes ndo conseguem copiar ou consideram muito custosa
para imitar. Essa vantagem gerara retornos acima da média, maiores
do que o investidor espera ganhar com outros investidores de risco
semelhante. (MENDES, 2012: 30).

A ilustragdo a seguir demonstra em sintese o planejamento estratégico de crescimento de uma
empresa contabil ficticia:



INFORMAGOES DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO DESCRIGOES

Nome da empresa

Balango Contabilidade e Consultoria Ltda.

Periodos do Planejamento Estratégico (ano calendario)

2021 a 2023

Missédo

Assessorar as organizages na Gestédo de Resultados Econémico-
financeiros, contribuindo de forma relevante para o bem esta de todos.

Visao

Ser referencia na gestio dos resultados econdmicos e financeiros para
Micro e Pequenas empresas - até 31/12/2023.

Objetivos Estratégico (metas globais)

Aumentar o faturamento global em 10% em comparacéo ao ano anterior

Integrar 80% de toda a carteira de clientes, transformando o modelo da
empresa em hibrido (digital e tradicional)

Objetivos Taticos (metas especificas)

Financeiro

Marketing

Comercial

Operacional Contabilidade

Operacional Trabalhista

Operacional Fiscal

Gerar condigdes
financeiras na
proporgdo de R$
10.000,00 ao més
de custos
variaveis e fixos

Publicar cinco
contetdos
semanais nos
canais da empresa
para entreter,
educar e converter
clientes

Gerar 30% de
ganhos no funil de
vendas

Realizar a parametrizagao
dos sistemas para integragéao
dos dados nas
demonstragbes contabeis

Capacitar os clientes a
utilizar plataforma online e
integrada para admisséao,

férias, resciséo,
informagées para folha de
pagamento

Integrar a movimentagao
de notas fiscais dos
clientes através dos

arquivos xml, sped, txt,
efou outros

Figura 3 — Exemplo de planejamento estratégico
Fonte: Autor (2021)

Sem a pretensdo de esgotar o assunto, contribuo para o crescimento sustentavel de um
seguimento tdo essencial para a economia do pais, consolidando nesse artigo, conceitos,
metodologias e objetivos estratégicos.
Deixando como desafio, além do aprofundamento sobre o tema, a indagacdo de como vocé

podera mensurar, implantar e acompanhar indicadores para as suas estratégias.
Calma que deixo como dica as quatro perspectivas do Balanced Scorecard.



