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Organização
Em números

180

300k

2m

pessoas na equipe

crescimento
faturamento anual

faturamento mês

12.000
vidas na folha

4.000
atendimentos 

mensais

1.540
CNPJ’s Matriz

CONTÁBIL

FISCAL

DP

SOCIETÁRIO
(NINGUÉM GOSTA)

TECNOLOGIA

50

50

44

7

APOIO

9

20



A  síndrome do 
dono na 
operação



Se eu não souber fazer, minha equipe vai embora e eu 

quebro.

Quanto mais eu sei, mais o cliente confia em mim

Eu sou o melhor do meu time e eles me vêem como 

exemplo.

Se eu passar pra outro, vou ter que revisar tudo, então eu 

faço

A  síndrome do 
dono na 
operação

Equipe fica travada e dependente do dono

Cliente só quer falar com ele

Não possui tempo pro crescimento do negócio

Não consegue fazer gestão das pessoas

CRENÇAS QUE POSSUEM O QUE ACONTECE



A equipe cria mais autonomia, colaboradores se sentem valorizados!

Se uma catástrofe acontecer, você já possui a base, consegue se atualizar rapidamente e tocar o negócio

O conhecimento técnico não está apenas em uma pessoa!

Foco em vendas, implantação de tecnologia, melhoria de processos e experiência dos clientes.

A  síndrome do 
dono na 
operação

E SE EU QUEBRAR ESSE PARADIGMA?



Atendimento personalizado 

Melhor fazer do que perder o cliente

Fazemos sua contabilidade sem precisar de muita coisa

Valorizamos os colaboradores pela sua competência

Atendimento centralizado e rápido na solução

O  que faz um 
escritório 
raiz?

Faz tudo que o cliente quer

Cliente pagando pouco e exigindo muito

Contabilidade manual e sem qualidade

Cada um ganha um salário diferente de acordo com o momento

Tudo com o dono, precisa dele pra quase todas as decisões

O QUE ELE ACHA QUE FAZ O QUE ELE FAZ 



Estratégia
para inovar
Crie um novo processo

Vai com calma

Gestão de demandas

Defina o perfil de cliente

Reajuste os Honorários

Defina como você quer atender o seu cliente e 
padronize as entregas. Todo cliente novo já entra 
nesse modelo

1 - Implante um gestor de tarefas e processos 
internos
2 - Reduza ao máximo o impacto no cliente
3 - Dê prazo para que ele se adapte em 
determinadas situações
4 - Comece a cobrar por aquilo que você faz “de 
graça”
5 - Penalize atitudes que vão contra o processo
6- Minimize a burocracia dos cliente com tecnologia

Quanto tempo um cliente te exige?

Qual tipo de cliente você atende e qual quer atender? 
quais produtos você vai oferecer para cada perfil?

Faça um levantamento de dados e proponha reajustes!

Controle de 
InadimplênciaNão seja o contador camarada que aceita trabalhar sem 
receber



Coisas que 
deveriam estar 
cobrando

Implantação de cliente Parcelamentos

B.I Contábil/outros

DP por colaborador

Folhas retroativas Recálculo de guias

e provavelmente não estão

Novas Obrigações

BPO 
Financeiro

Recuperação Tributária



Estrutura de Apoio

Integração de dados e 
automações

Implantação Folha

Célula de Auditoria

Célula Produtividade

Gestão documentos 
Digitais

Setor Comercial

diferenciais de empresas 
contábeis

Célula de consultoria 
(BI’s)

Célula de Planejamento 
Tributário



Perfis de clientes

Pequeno

Grande

Médio

Empresas de pequeno porte, limite de vidas na folha, de 
faturamento e estrutura social - Ticket médio de R$ 400,00

Empresas de médio ou grande porte,  médio nível de exigência 
e alto nível de automações - Ticket Médio de R$ 3.500,00

Empresas de médio e grande porte com alto nível de 
complexidade, agilidade de entrega e exclusividade exigida 
pelo cliente - Ticket médio acima de R$ 10.000,00

Pequeno Médio

Grande

Tipos de empresas

800 560

180



Planos para cada perfil
Pequeno Médio Grande

• Automatização
• Pequenos 

negócios
• Atendimento 

Facilitado
• Demandas de 

baixa 
complexidade

• Integração 
Financeira

• Contabilidade 
Periódica

• Portal do Cliente
• Gestão de 

demandas
• Onboarding 

Personalizado
• Planejamento 

Tributário
• Diagnóstico Fiscal

• Contabilidade 
Estratégica

• Otimização de 
Processos

• Especialistas em 
ERP’S

• Acompanhament
o exclusivo

• B.I
• Report 

Internacional
• Auditoria SPED
• Gestor de 

projetos

R$ 500 A R$ 1.200 R$ 1.200 A R$ 10.000 ACIMA DE R$ 10.000



Planejament
o ESTRATÉGICO

Aumento de 20% do 
faturamento

Objetivos 
Estratégicos

Indicadores (KPI’s)

Ter a clareza de objetivos estratégicos que devem ser 

compartilhados com toda a empresa. Metas e plano de ação 

claros inseridos em projetos com responsáveis e prazos.

Meta indicador 
custo/receita

Redução Churn

Melhoria na 
qualidade do 
atendimento

• AUMENTO DE 20% DO FATURAMENTO:
⚬ RECEITA MENSAL/TRIMESTRAL/ANUAL.
⚬ TAXA DE CRESCIMENTO DE RECEITA (%).
⚬ RECEITA POR CLIENTE.

• META INDICADOR CUSTO/RECEITA:
⚬ MARGEM OPERACIONAL (LUCRO OPERACIONAL DIVIDIDO PELA 

RECEITA).
⚬ RELAÇÃO CUSTO/RECEITA.
⚬ CUSTOS VARIÁVEIS POR CÉLULA

• REDUÇÃO DO CHURN:
⚬ TAXA DE CHURN (% DE CLIENTES QUE CANCELAM).
⚬ TAXA DE RETENÇÃO DE CLIENTES (% DE CLIENTES QUE CONTINUAM).
⚬ LIFETIME VALUE (VALOR TOTAL ESPERADO DE UM CLIENTE AO LONGO 

DA SUA RELAÇÃO COM A EMPRESA).
• MELHORIA NA QUALIDADE DO ATENDIMENTO:

⚬ ÍNDICE DE RECOMENDAÇÃO. (NPS)
⚬ ÍNDICE DE SATISFAÇÃO DO CLIENTE. (CSAT)
⚬ TEMPO MÉDIO DE RESOLUÇÃO DE PROBLEMAS.



METAS ITENS DE AÇÃO PRIORIDADE Setor RESPONSÁVEL PRAZO STATUS DO ITEM

Melhoria na 

qualidade do 

atendimento

Mapear perfil de clientes Média DP Gerente 31/03/2025

Implantar ferramenta de 

whatsapp corporativo
Alta

Sucesso do 

cliente
Supervisão 31/06/2025

Meta indicador 

custo/receita

Automação do processo de 

integração
Alta TI Supervisão 31/12/2025

Criação de Dashboard 

Financeiro
Alta TI Supervisão 31/06/2025

Redução Churn Oferecer soluções 
diferenciadas para clientes

Média Fiscal Gerente 31/06/2025

Concluído

Em Andamento

Plano de Ação
Escreva na tabela o plano da equipe para alcançar cada meta.

Concluído

Em Andamento

Em Andamento



Projeto DP
Mapeamento da complexidade dos clientes



Gestão de
Pessoas



Gestão de Pessoas

As pessoas buscam trabalhar num ambiente 
agradável, com estímulo ao desenvolvimento 
profissional e esperam ter qualidade de vida.

Remuneração

Qualificação

Benefício
s

Meritocracia



Gestão de Pessoas

Remuneração Benefício
s• Plano de cargos e 

salários.
• Descrição detalhada 

de cada cargo com 
diferença de níveis 
com critérios claros.

• Carreira em Y
• Líder de projeto
• Premiações ou Renda 

Variável
• Remuneração por 

projeto

• Plano de benefícios 
institucional (Gympass, 
vale refeição, 
psicólogo, farmácia, 
etc)

• Ambiente de trabalho 
(frutas, café, eventos 
descontração, comida, 
local para estudo e 
descanso)

• Horário de verão
• Homeoffice ou Híbrido



Gestão de Pessoas

Qualificação Meritocracia
• Horas de treinamento 

técnico e habilidades 
comportamentais

• Programa de 
investimento em 
ensino superior e pós 
graduação

• Investimento em 
Benchmarking  - 
estudo de outros 
negócios e visão 
externa de melhoria de 
processos

• Plano de 
desenvolvimento de 
carreira

• Programa de 
premiação por 
desempenho

• Líder de projeto
• Programa de trabalho 

híbrido e home office





PLANO
CARGOS

• Ter em sua carteira pelo 

menos 30% de 

empresas complexidade 

alta e muito alta ;

• Quantidade média de 

400 vidas;

• Manter nota média de 8 

(oito) nos atendimentos;

ASSISTENTE I ASSISTENTE II ASSISTENTE III

• Ter em sua carteira pelo 

menos 35% de 

empresas complexidade 

alta e muito alta ;

• Quantidade média de 

450 vidas;

• Manter nota média de 8 

(oito) nos atendimentos;

• Ter nota de no mínimo 

9,00 na avaliação de 

desempenho;

• Ter em sua carteira pelo 

menos 40% de 

empresas complexidade 

alta e muito alta ;

• Quantidade média de 

450 vidas;

• Manter nota média de 8 

(oito) nos atendimentos;

• Ter nota de no mínimo 

9,00 na avaliação de 

desempenho;



DESCRIÇÃO CARGOS



Programa Estágio 



Trilha de conhecimento Prazo para efetivação

Conhecimento de áreas Acompanhamento

Programa Estágio 



Híbrido ou Home Office

Autonomia

Produtividade Estrutura Digital

Disponibilidade

ESPERA-SE QUE O COLABORADOR MANTENHA OU 
EXCEDA OS NÍVEIS DE ENTREGA E PERFORMANCE EM 
COMPARAÇÃO COM O TRABALHO PRESENCIAL. OS 
RESULTADOS DEVEM SER MEDIDOS COM BASE EM METAS 
CLARAS E CONSISTENTES

O COLABORADOR DEVE DEMONSTRAR CAPACIDADE DE 
TOMAR DECISÕES E GERENCIAR SUAS PRÓPRIAS 
TAREFAS DE FORMA INDEPENDENTE, SEM NECESSITAR DE 
SUPERVISÃO CONSTANTE.

MESMO TRABALHANDO REMOTAMENTE, O 
COLABORADOR PRECISA ESTAR ACESSÍVEL DURANTE O 
HORÁRIO DE TRABALHO, RESPONDENDO PRONTAMENTE 
A COMUNICAÇÕES E PARTICIPANDO ATIVAMENTE DE 
REUNIÕES E INTERAÇÕES NECESSÁRIAS.

O COLABORADOR DEVE TER UMA INFRAESTRUTURA 
TECNOLÓGICA ADEQUADA, COMO CONEXÃO DE 
INTERNET ESTÁVEL E EQUIPAMENTOS 
NECESSÁRIOS, PARA REALIZAR O TRABALHO DE 
FORMA EFICIENTE E SEM INTERRUPÇÕES.

Critério Home Office: Todos + Distância

Política Trabalho



Híbrido ou Home Office
Política Trabalho

Monitoramento



Híbrido ou Home Office
Política Trabalho

Monitoramento



Híbrido ou Home Office
Política Trabalho

Monitoramento



Híbrido ou Home Office
Política Trabalho

Monitoramento



Híbrido ou Home Office
Política Trabalho

Monitoramento



BI’S 

GESTÃO







• Acesso aos bancos

• Integração dos extratos

• Qualquer complemento 

• Classificar e validar

O DESORGANIZADO

• Padronizar arquivo contas a 

pagar e a receber do ERP

• Integração extratos

• Automatizar conciliação
• Consultoria de fechamento 

financeiro

• Demais item do perfil 2

1

2

3

4

Mapa 
IntegraçãoDe acordo com perfil de cliente

• Controle de prazos

• Especialização no ERP

• Análise de dados

Não manda nada

O QUE ENGANA
Diz que o financeiro é perfeito 

e manda tudo pela metade

O ESFORÇADO

O MAIORAL

Tem setor financeiro, mas não tem 

uma conciliação completa, nem 

relatórios auxiliares

Tem financeiro estruturado, sistema 

ERP bem parametrizado, fechamento 

mensal



Integração de 
dados

Integração de dados e 
automações

Célula Produtividade

Tipos

• Estrutura o modelo 
ideal de arquivo com o 
cliente

• Verifica a qualidade dos 
dados

• Integra e controla o 
processo até o usuário 
poder trabalhar.

• Automatiza o processo

• Acompanha indicadores de 
produtividade 
⚬ Lançamentos manuais
⚬ Tempo de 

processamento
⚬ Margem de clientes
⚬ Nº de atendimentos



1 - Análise de arquivos

2 - Definir Padrão

3 - Analisar quantitativa

4 – Alinhamento

5 - Projeto

Mapeia todas as formas possíveis de 

integração de dados com o cliente

Entrada variável e saída padrão

Verificar tempo de processamento e oportunidades de melhorias

Demonstrar passos necessários para entregar o resultado.

Início processamento com manual de integração

ETAPAS DE SOLUÇÃO
Integração de dados



1- Rejeitados

Contas novas ou com 

problemas no plano 

contábil

2 - Valores a classificar

Valores que precisam 

de identificação da 

destinação

3 - Lançamentos alterados

Usuário altera lançamentos 

aumentando o tempo de 

processamento

4 -  Arquivos precários

Clientes com planilhas, 

sem plano de contas, ou 

com informações parciais
5 - Controle de softwares

Clientes por softwares

DESAFIO DE INTEGRAÇÃO DE DADOS
Problemas em integrações do setor contábil

6 - Inconformidades

Cliente muda estrutura de arquivos, cria novas 

abas, muda o padrão



O que os escritórios de 

sucesso têm em comum?
1.Diversificam seu 

portfólio de serviços

4.Criam ambiente de 

trabalho atrativo

2.Possuem forte área 

comercial/marketing

5.Planejam o crescimento

3.Treinam suas equipes

6. Estruturam Processos

7. Investem MUITO em tecnologia

8. Testam coisas novas e repensam o 

que estão fazendo o tempo inteiro



E  para alcançar o sucesso?

1.Tomar decisões, se errar, 

ajusta e vai de novo

4. Buscar Direcionamento

2.Buscar conhecimento 

constante no mercado

5.Ambiente propício 

3.Capacitar a si e a equipe

6. Ter consistência e constância 

até o objetivo



Sabe... Já faz tempo que eu te aviso

Tu faz tanta coisa errada

Já cansei de te dizer

Eu cansei

Sabe.. Ser teu contador não é fácil

Todo mês eu que controlo

O Limite pra você

Do Simples

Esse Simples não é fácil!

Tá achando que ainda é MEI?

O faturamento alto, a Receita vai te ver!

Mas você não acredita

Paródia: Vai Receita
Diz que quer pagar pra ver

Que eu sou exagerado

Que nunca viu acontecer

E que sonegando alto

Eles não vão perceber

Eu avisei

Vai Receita pega ela!

Pega ela pra valer!

Vai Receita não demora

Pega todos os podres dela

Pra eu dizer que avisei



Obrigado,
Minas!


