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IX CONVENÇÃO DOS CONTABILISTAS DO ESTADO DA BAHIA



Vamos entender...

O que é Contabilidade?



O que é Contabilidade?

A solteira é Crédito.

A casada é Débito. 

A cunhada é Previsão para Devedores Duvidosos. 

A bonita é Lançamento Certo. 

A feia é Estorno. 



O que é Contabilidade?

A feia e rica é Conta de Compensação. 

A bonita e rica é Lucro Certo. 

A ex-namorada é Saldo de Exercícios Anteriores. 

A namorada é Resultado de Exercício Futuro. 

A noiva é Reserva Legal. 



O que é Contabilidade?

A esposa é Capital Integralizado. 

A vizinha é Ações de Outras Companhias. 

A amante é Empresa Coligada. 

As que fazem operações plásticas Obras e 

Benfeitorias. 

As gestantes são Obras em Andamento. 

As que dão bola são Incentivos Recebidos. 



O que é Contabilidade?

As que não são viúvas, casadas ou solteiras são Contas a 

Classificar. 

As que muito namoram e não se casam são Saldo à Disposição 

da Assembléia. 

As que são surpreendidas em flagrante são Passivo a 

Descoberto. 

A sogra pode ser classificada como.... PREJUÍZO ACUMULADO



Pra começar...

O que contador vende?



Mas...

Por que uma empresa troca de contador?



Porque...

A culpa é do contador!!!



Contador vende...

“Potedear”

 Promessa

 Conhecimento (não somente informação).
Ex: SPED

 Consultoria

 Ex: Fedex



Mas...

O contador pode fazer Marketing?



Mas...

Porque o contador precisa fazer Marketing?



Como está o mercado hoje...

 Propaganda boca a boca

Grande oferta, baixa demanda

 Cliente está no controle

 Clientes cheios de dúvidas



Como está o mercado hoje...

 Clientes exigentes e informados

Pocketshare

Tecnologia torna “pré-requisito” os 

diferenciais competitivos

 Concorrência global



Obstáculos ao Marketing da 
Contabilidade

 Código de ética

Má reputação dentro da classe

 Falta de verbas significativas

 Sensibilidade dos clientes à imagem do

escritório



E o que é Marketing?

 Propaganda?

 Enganar as pessoas?

 Vender?

 Só para grandes empresas?



Afinal, o que é Marketing?

 “Mercadando”

 “Marketing tem como objetivo criar, comunicar e 
entregar valor para os clientes em benefício de 
toda organização”.

American Marketing Association



O escritório tem filosofia de Marketing?
(Rosa e Marion, 2009)

 Ouve o cliente para atender necessidades e

desejos? Ex: Sapato; Aspirador.

 Levam em conta essas necessidades e desejos

quando tomam decisões?

 Treinam os funcionários para um excelente

atendimento? Ex: Dissertação



O escritório tem filosofia de Marketing?
(Rosa e Marion, 2009)

 O cliente sempre tem razão?

 Os funcionários demonstram satisfação quando

lidam com os clientes?

 O cliente é visto como razão de ser do escritório?



Nova Economia

 CONHECIMENTO passou a ser mais importante 
que o capital e as instalações. Ex: Google

 Mas ter informação significa SABER O CERTO, mas 
não significa FAZER O CERTO.

Conhecimento + Atitude = Inovação



Posicionamento

 Diferenciação mercadológica: o que o diferencia 
dos seus concorrentes.

 Posicionamento empresarial: saber vender o que 
sua empresa tem de melhor

Quem não faz poeira, come poeira. 
Henry Ford



Qual o diferencial então?
 Entender o que o cliente quer

 O cliente muitas vezes não sabe o que ele quer. Ex: 
ferrovias, máquinas de datilografar.

 Auditoria?

 Assessoria?

 Execução?

 Consultoria?

 Até psicologia!

Se eu perguntasse aos clientes o que eles desejariam, eles 
diriam que um cavalo mais rápido. Henry Ford



Talento

 “É aquilo que você faz que os outros acham que você 
faz melhor que os outros”. Waldez Ludwig

 Foco na tarefa X Foco na solução. “Não importa 
quantas machadadas você deu e sim quantas árvores 
derrubou”

 Contador-consultor 



Era do Relacionamento

 Reconhecimento dos clientes como indivíduos: 
necessidades e expectativas particulares

 Mensurar a satisfação  dos clientes

 Manter clientes é mais barato que conquistá-los

 Ganhar a preferência do cliente

 Filosofia do “P a P”

 “Evangelizar” os clientes



E como ganhar a preferência dos 
clientes?

 Não atendemos as expectativas

 Atendemos as expectativas

 Superamos as expectativas



E como ganhar a preferência dos 
clientes?

 Não atendemos as expectativas = INSATISFEITOS

 Atendemos as expectativas = SATISFEITOS

 Superamos as expectativas = ENCANTADOS



Mas não adianta ser bom...

TEM QUE CANTAR O OVO!!!

Não basta ser, tem que parecer ser.
José Carlos Fortes

X



Ferramentas eficazes

 Gestão do Relacionamento com o Cliente

 Site institucional

 Informativos

 Promoção de eventos

 Assessoria de Imprensa



Ferramentas eficazes

 Relacionamentos com associações e 

sindicatos

 Relacionamento em eventos

 Perfil Impresso

 Palestras em eventos



Ferramentas eficazes

 Pesquisa de satisfação junto aos clientes

 Estudos de mercado

 Comunicação e Marketing Internos

 Treinamentos de Marketing e Vendas

 Patrocínio de eventos de terceiros



Ferramentas eficazes

 Brindes e presentes

 Anúncios institucionais

 Blogs

 Aproveitar o software como diferencial, 

oferecendo serviços extra. Ex: SPED



Contador vende...

CONFIANÇA!!!

“Aótica dos que só conseguem ver na Contabilidade um

recurso para produzir escriturações, demonstrações e

fluxos gráficos é resultante de uma visão míope, sem

competência, limitada a ‘formas’,alheia à essência do

conhecimento”(Antônio Lopes de Sá)



Tem que deixar sua marca!



OBRIGADA!!!

fernanda@grupofortes.com.br
www.grupofortes.com.br
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