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' UMA FRANQUIA
DE SUCESSO

‘ ’ Com mais de 120 escritorios --

‘ contabeis em todo o pais, Edilson P

- Junior revela pontos principais para
Investir e deslanchar a empresa
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Referéncia na area contabil,
Edilson Junior conta como
transformou a CF Contabilidade
em uma franquia de sucesso

“Se vocé quer vender mais, vocé tem que
entender mails de algum segmento, seja
VOCE Iniclante, seja vocé experiente”, disse o
CEO da CF Contabilidade, Edilson Junior.
Em conversa com a SS Parisi, ele contou
como transformou a marca em uma
franguia, revelou os principais desafios da
profissao, deu dicas e falou sobre o cenario
atual da contabilidade. Confira a entrevista
completa!
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Qual a maior dificuldade e os

desafios da profissao?

Hoje, na profissao contabil, o maior
desafio € vender mais. O contador nao
entende que essa questao de preco vai
ser cada vez mais latente. Apesar do
Nnumero de contadores registrados ter
diminuido, a gente percebe que o
numero de empresas contabeis tem
aumentado. Dessa forma, esse processo
de amadurecimento de mercado requer
gque o contador aprenda estratégias de
negocio para melhor vender.

O segundo problema grave sao o0s
processos. As empresas contabels nao
tém processos VIVOS €, por 1SsO, hao
conseguem fazer melhorias continuas,

afinal, vocé so consegue fazer melhoria
continua em algo gque vocé entende
gue esta acontecendo, guando vocé vé
gue falhou, vocé estuda e propoe uma
melhoria. Legalizacao, por exemplo, que
€ um processo usual, € raro ver um
contator seguindo o ritual. Muitas vezes
eles legalizam uma empresa, tiram o
CNPJ, a Inscricao estadual, mas
esquecem de tirar o alvara ou de
atualizar em uma alteracao contratual.
Outro problema muito grave ¢é a
guestao de tecnologia, poIls poucos
profissionais  contabelis testam e
Investem em tecnologia, vivem
tecnologia e fazem inovacao de fato. A
maioria das empresas nao tem essa
cultura de buscar melhorar a cada dia a

performance e produtividade.
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O ultimo desafio na atualidade sao as
pessoas. Isso porque normalmente o
contador reclama do preco do mercado,
mas ele € o primeiro a pagar mal os seus
colaboradores. Ele nao entende que a
satisfacao do colaborador reflete na
entrega de valor para o cliente e
conseguentemente, Nna satisfacao.
Entao, ao gerir mal as pessoas, ele acaba
se comprometendo a entregar servicos
gque ele nao consegue realizar ou nao
tem capacidade e, entao, perde o
cliente.

® & Poucos profissionais
contabeis investem em
tecnologia.
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Existe algum momento que foi

decisivo para o crescimento da
sua empresa de contabilidade?

Falando na CF, houve um momento
decisivo em que a gente fez uma virada
de chave. Fol mais ou menos em 2010,
gquando entendemos que precisavamaos
ter um norte. Comecamos um negocio
do zero usando a marca. Nessa hora, a
gente precisava ter mais gestao, uma
visao melhor do negocio, como: quals
tarefas a gente precisaria controlar do
cliente e entender o dia a dia dele. Fol
quando comecamos, em 2011, um
trabalho de consultoria, gue era novo na
época. Depois disso comecamos a
desenhar nosso modelo de franqguias,

Vd

que ¢é focado em padronizacao de
processos, Nna metodologia internacional
do I1ISO 9001, e fomos criando uma série
de protocolos. Em seguida,
estruturamos 0s processos para a venda
da nossa rede. Fizemos layouts,
desenhamos Drocessos escritos,
definimos cargos e trouxemos mais
parceiros para poder melhorar o
ambiente de tecnologia dos
franqgueados. E nesse momento
comecamos também a ser mais
percebidos pelo mercado.

Finalizamos esse modelo em 2014 e
comecamos a comercializar ele no final
de 2015. Em 2016 fechamos negodcio
com 3 unidades e fomos escalando ao
longo do tempo. Em 2021 vamos
completar 5 anos dessa jornada, que se
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INntensificou mMuito a partir do ano de
2017, guando investimos em marketing,
publicidade, parcerias, em colocar a
marca para fora e fazer a bandeira
crescer. Hoje, temos 120 franquias e, em
2021, a meta € chegar a 160.

Quais seriam os primeiros
passos para abrir um escritorio

€ COMmo conseguir os primeiros
clientes?

A primeira dica €& buscar custo fixo
baixo. Eu indico gue a pessoa comece
opelo home office. Tenha um
endereco, um coowork, onde vocé
DOSSA alugar O espaco e,
eventualmente, receber algum
cliente. Mas, para reduzir custos,
comece trabalhando de casa. Sobre a
parte comercilal, pols nenhuma
empresa vive sem vendas, o primeiro
0asso € entender e ser autoridade em
alguma area, pois € Isso que val te
diferenciar no mercado.
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Faca uma Introspeccao e se avalle.
Observe se existe algum negocio que
VOCé conheca. Por exemplo: antes vocé
trabalhou em uma transportadora, em
um mercado, algo que vocé entenda
como € o dia a dia, que conheca o0s
oroblemas? Essa € uma otima forma de

comecar.

A segunda forma é vocé se perguntar se
tem alguma outra atividade que vocé
goste. Por exemplo: se vocé nao fosse
contador, onde vocé trabalharia ou com
O que? As pessoas as vezes guestionam
Isso (essa segmentacao), mas eu
acredito gue: guanto mais eu falo a
lingua do cliente para quem eu quero
vender, mais ele val qguerer falar comigo.
Eu nao vou abrir mao dos outros gue

estao chegando e batendo na minha
porta. Porém, eu vou focar em entender
de um determinado nicho.
Outra  opcgao para guem  estd
comecando €& escolher atraves das 4
dores de qualguer empresario. A
primeira sao os tributos. Todos os
empresarios flcam nervosos com 0S
altos valores. A segunda €& qguando o
cliente nao consegue entender o0s
dramas da propria empresa, Isto €, Nnao
sabe precificar o produto, nao sabe
quals custos envolvem a operacao dele.
O terceiro problema (universal) refere-se
a gerir pessoas. Se VOCEé consegulir ter
uma eqguacao boa para pessoas, a
empresa deslancha. Pois pessoas boas

fazem bons negocios.
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A quarta e ultima questao envolve a dor
de Inovar e vender. Ocorre guando o
cliente nao consegue oxigenar O
negocio e tem dificuldade de entender
e melhorar o faturamento. Entao, se
especlalize em uma dessas quatro areas
ou em algum segmento. A partir do
momento qgue vocé estuda um assunto
melhor, vocé consegue abordar melhor
O seu cliente.

Exemplo pratico: vocé pode chegar em
uma farmacia e dizer “Oi, tudo bem?™
“Vocé esta com algum problema na sua
contabilidade?”; “"Esta precisando trocar
de contador?”. O mais provavel é que 3
pessoa te responda: “Nao!”. Mas, se vocé
chegar, se apresentar e disser: "Eu sou
consultor de farmacias e estou agui para
entender como esta o seu dia a dia.

A sua CRF esta em dia? Como esta a sua
vigilancia sanitaria? Seus produtos estao
saindo com a forma correta?’. A
tendéncia é gue ele converse com VOCE.
O cliente ja olha e pensa: "Esse consultor
é bom, vou dar uma atencao para ele.”
Entao, a partir do momento em que eu
entendo de um segmento e abordo o
cliente trazendo dados, ele jJa me ouve e
Nao me vé como qualguer um. Se eu
tiver uma solucao para entregar para
ele, ele tende a me contratar. Eu
acredito muito nessa Mmaxima: se VOCE
gquer vender mails, VoOcé tem que
entender mais de algum segmento, seja
VOCE INniclante, seja VOCcé experiente.
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. Fora Isso, claro, a gente identifica os
O que e importante levar em custos Internos para poder avaliar cada

conta ao precificar o servigo? tipo de entrega e operacdo. Eu busco
Como chegar a um valor justo e também identificar com os clientes o

lucrativo para a mensalidade? que eu estou entregando de valor para
ele.

O gue eu mais avalio no componente de
custo € a maturidade do empreendedor,
OU Sseja, 0 quanto ele entende que a
gente val fazer um trabalho em
conjunto e gue para eu trabalhar, eu
preciso de dados e informacoes dele.
Por vezes, quando a gente percebe que
O empresario Nnao tem essa maturidade,
a gente eleva o valor do honorario de tal
forma gue ele veja que esta tao caro que
Nao vale a pena ele estar com a gente.
Assim, ele mesmo acaba abrindo mao
de continuar a proposta conosco
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. . . IMmposto da pessoa fisica, legalizacOes de
Existe algum tipo de Servico empresa, certidoes, licencas e por ai val.

que normalmente é cobrado a O que estd dentro: a parte trabalhista,
parte da mensalidade e que fiscal e contabil, das quais a gente

vocé indicaria para quem esta costuma cobrar, no fim do ano, o
chamado déecimo terceiro honorario, por
comecando? P

conta da alta demanda.

Cada vez mails o0s clientes guerem
previsibilidade e entender o fluxo de
calxa, saber o guanto efetivamente val
salr da empresa de custo fixo. Isso tem
causado uma mudanca no mercado
contabil com relacao a precificacao e
cobranca de servicos adicionals. Hoje
em dia esta muito claro para o cliente o
que € honorario e servico extraordinario.
Entao, o que eu Indico e que, de fato,
esta fora da mensalidade e pode ser
cobrado como adicional é:
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e . . . obrigacoes para que nao haja nenhum
O que um escritorio contabil tipo de notificacao ou penalidade para o

nhunca pode deixar de fazer cliente. Entao, € importante entregar o

para o seu cliente? basico de forma correta para nao perder
o cliente.

Um escritdrio contabil nunca pode
deixar de entregar as obrigacoes triviais
para que fol contratado. Principalmente
na parte pessoal e fiscal. E preciso
entender 3 convencao coletiva,
entender toda a legislacao que envolve
aguele cliente para nao cometer
nenhum equivoco em relacao a piso
salarial, hora extra, adicionais e etc. Na
parte fiscal &€ preciso estar atento em
relacao a tributacao, as questoes de
datas e vencimentos. E fundamental
também nao se equivocar No envio das
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Como a SS Parisi tem ajudado

a sua empresa?

A SS Parisi & uma empresa
extremamente inovadora, uma empresa
gue ouve 0s seus clientes, busca cada
vez mals conhecimento dentro do
segmento contabil para entender as
dores do contador e aplicar no dia a dia.
E uma empresa que busca simplificar os
processos. A gente observa que 3
grande diferenca da SS Parisi para as
outras empresas de solucao €
exatamente a proximidade e a virtude
de entender o problema do cliente. O
Lance Ssimples, por exemplo, € uma
solucao totalmente Inovadora e que

simplifica o dia a dia da operacao.

Em vez de algo complexo, a SS Parisi
propoe a leltura de documentos, a
categorizacao e o0 uso de tecnologia
artificial para facilitar a rotina da
empresa. Ela entende o nivel de
maturidade do empresario brasilelro. Ela
resolve a folha de pagamento, a analise
e pesguisa qgue antes o contador
dependia de programas como o Excel.

A SS Parisi para gente fol um grande
diferencial e estamos completamente
satisfeitos com a parceria. E uma
empresa gue estara entre as maiores do
Brasil em solucoes personalizadas para
contadores Nos Proximos anos.

® 6 E uma empresa que
busca simplificar os
Processos.
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