GUIA DE MARKETING DE INDICAGAO PARA CONTADORES

Como ter bons
clientes todos
os dias.

Sem depender das redes sociais

ou anuncios online.
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O Grandle Erro: Viver de Indicacao

O Grande Erro: Achar Que Viver de Indicagao é Ruim

Se vocé é contador, ja disse essa frase — ou ja a ouviu de algum colega:
"Ah, eu so vivo de indicag&do."

Repara no "s¢". Ele esta la como se fosse uma confissao de fraqueza. Como se
viver de indicacdo fosse algo menor, ultrapassado, algo que um profissional
moderno deveria superar.

Isso é um erro de interpretacdo que custa caro.

Viver de indicacdo nido é fraqueza. E o sinal mais claro de que vocé faz um
trabalho bom o suficiente para as pessoas colocarem o nome delas na frente
para te recomendar. Isso tem um valor que nenhum andncio consegue comprar.

E nao é so contador que pensa assim. Algumas das maiores empresas do mundo
cresceram exatamente dessa forma.

O PayPal, nos seus primeiros anos, nao investiu em publicidade tradicional.
Cresceu porque usuarios satisfeitos indicavam amigos — e cada indicacéo
gerava um novo usuario que indicava mais alguém. O Nubank chegou a milhdes
de clientes no Brasil antes de fazer qualquer campanha de massa. As pessoas
qgueriam o cartdo, pediam o convite e indicavam conhecidos. O WhatsApp
conquistou o0 mundo inteiro sem anunciar um centavo — era indicacdo pura, de
pessoa para pessoa, porque o produto era bom e as pessoas queriam que seus
contatos estivessem la também.
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O OQue é Marketing de Indicacao

O OQue é Marketing de Indicacao e Por Que Funciona
para Contaclor

Marketing de Indicacdo é uma estratégia onde vocé incentiva clientes satisfeitos
— e até pessoas que ainda ndo compraram de vocé — a recomendarem seus
Servigos para outras pessoas.

Simples assim.

Sem anuncio. Sem algoritmo. Sem depender de rede social. O combustivel
dessa estratégia € relacionamento — algo que todo bom contador ja tem, sé
ainda n&o usa de forma intencional.

Por que funciona tdo bem para o mercado contabil?

Porque contador vende confianca antes de vender servico. O empresario que
esta escolhendo um contador ndo consegue avaliar a qualidade técnica antes de
contratar — ele ndo sabe ler um balancete, ndo entende de obrigacbes
acessorias, nao tem como comparar dois profissionais pelo trabalho em si. O que
ele consegue avaliar € quem parece mais confiavel.

"pode contratar, esse cara resolve."”

Quando um cliente satisfeito te indica para alguém, ele estd emprestando a
reputacao dele para o seu nome. Isso vale mais do que qualgquer campanha de
marketing — e ndo custa um centavo.

Dois tipos de indicacao que vocé precisa conhecer:

agencialr.com 2


https://agencialr.com/

Ouancdo e Como Pedir Indicacao

Ouando e Como Pedir Indicacao — E Como Abordar o
Indicaclo

A maioria dos contadores nunca pede indicacao. E 0s poucos que pedem, pedem
da forma errada — no momento errado, sem clareza, sem script, sem direcao.

Resultado: ficam dependendo da sorte. Esse capitulo existe para mudar isso.

O momento certo para pedir

Existe um momento em que o seu cliente estd no pico da satisfacdo. E
exatamente nesse momento que vocé pede a indicacdo — ndo antes, ndo
depois.

No universo contabil, esses momentos acontecem com frequéncia:

Logo apds resolver uma situacao fiscal complicada

Depois de entregar uma declaragcéo sem problemas
* Quando o cliente comenta que economizou dinheiro gragas ao seu trabalho

* Apo6s uma reunido em que vocé trouxe uma oportunidade tributaria que ele
nao enxergava

Quando ele fala espontaneamente que esta satisfeito com o servico

Vocé nao precisa esperar o cliente comprar para pedir indicagdo. Um lead que
teve uma boa experiéncia com o seu atendimento — mesmo que ainda ndo tenha
fechado — também pode te indicar.
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Como abordar o indicado

Vocé pediu, o cliente indicou, e agora vocé tem um nome e um contato na mao.
Esse € o momento mais delicado — e onde a maioria desperdica uma
oportunidade boa.

A regra de ouro: mencione quem indicou logo na primeira mensagem. Isso
guebra a resisténcia imediatamente. A pessoa nao esta recebendo mensagem de
um desconhecido — esta recebendo mensagem de alguém que o contato de
confianca dela recomendou.

"Eu ndo costumo responder mensagem de desconhecido no WhatsApp.
Te respondi porque vocé mencionou a Isabel. Isso me passou confianca."

Use duas mensagens. A primeira gera curiosidade e abre a conversa. A segunda
explica o motivo do contato. Nunca mande tudo de uma vez — a taxa de resposta
cai.

Mensagem 1:

"OI, [Nome]! Tudo bem? Me chamo [seu nome]. O [nome do cliente] me passou
seu contato. Vocé esta podendo falar?"

[Aguarde a resposta]

Mensagem 2:

"Como mencionei, o [nome do cliente] te indicou — cuido da contabilidade dele
ha [X tempo]. Queria entender um pouco mais sobre o seu negocio e ver se
consigo te ajudar da mesma forma que ajudo ele. Posso te fazer algumas
perguntas rapidas?"

Pronto. Vocé pediu a indicagdo no momento certo, com o script certo, e abordou
o indicado da forma certa. Agora o proximo passo € garantir que, quando esse
lead te pesquisar antes de responder — e ele vai te pesquisar — 0 que ele
encontrar esteja a altura da confianca que a indicacéo ja gerou.

Mas antes disso, o checklist.
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Checklist — Por Onde Comecar Hoje

Checklist — Por Onde Comecar Hoje

No proximo capitulo falaremos de algo muito importante que vai somar com a
indicacdo, mas antes vamos recapitular o que vocé precisa fazer para conseguir
novos clientes de indicacéo.

[0 Passo 1 — Liste 5 clientes satisfeitos ou conhecidos

Pega um papel ou abre o celular agora e anota o0 nome de 5 clientes que vocé
sabe que estdo satisfeitos com o seu trabalho. N&o precisa ser uma lista
perfeita. Precisa existir.

[0 Passo 2 — ldentifique o proximo momento de pico

Para cada nome da lista, pensa: qual é o préximo momento em que esse
cliente vai estar no pico da satisfacdo? Uma entrega chegando, uma reuniéo
marcada, um problema que esta sendo resolvido. Marca esse momento no
calendario.

[0 Passo 3 — Salve o script no celular

Adapte o script do capitulo anterior para a sua voz e salve no celular. Nao
deixe para improvisar na hora — na hora vocé esquece, trava ou pede de um
jeito que n&o funciona. O script precisa estar pronto antes do momento
chegar.

[0 Passo 4 — Peca, anote e acompanhe
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Por Que Contacdores Perdem Clientes

Por Oue Contacdores Perdem Clientes — E O Que
Realmente Fecha a Conta

Vocé entrega um trabalho impecavel. Cumpre prazos. Conhece a legislacéo.
Atende bem. E mesmo assim, vé clientes indo embora para um concorrente que,
tecnicamente, ndo é melhor que vocé.

Como isso é possivel?
A resposta quase sempre € a mesma: 0 concorrente passou mais confiancga.

O contador que perde cliente geralmente ndo perde por incompeténcia. Perde
porque o cliente ndo tinha como medir a competéncia dele antes de contratar —
e foi para quem pareceu mais soélido, mais presente, mais recomendado.

Vocé pode ser o melhor contador da sua cidade. Mas se o cliente em potencial
nao consegue perceber isso antes de te contratar, ele vai para quem parece
melhor — n&o para quem é melhor.

A percepcao vale mais do que a realidade na hora da decisao.

A base de tudo: confianca

Ninguém contrata um contador que n&o confia. Ninguém indica um contador que
nao confia. Todo o processo de indicacdo comeca — e termina — nessa palavra.
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A cereja do bolo: o site profissional
Vocé seguiu 0 processo. Pediu a indicacgdo, o cliente te indicou, o lead recebeu
sua mensagem.

Antes de te responder, o que vocé acha que ele vai fazer?

Ele vai te pesquisar.

Vai digitar seu nome ou 0 nhome do escritério no Google. E o que ele vai encontrar
vai influenciar diretamente a decisdo dele — antes mesmo de vocés
conversarem.

A indicacao trouxe o lead até a porta. O que ele vé quando chega la € o que vai
decidir se ele entra ou vai embora.

Pensa assim: vocé paga mais caro em um restaurante do que em outro, mesmo
sem ter provado a comida, por causa da fachada. A fachada aumenta a
percepcdo de valor antes de qualquer experiéncia real. O site profissional € a
fachada do seu escritorio contabil.

Em terra de rede social, quem tem site é rei.

Um perfil no Instagram ndo tem o mesmo peso. Rede social o lead ja esperava
encontrar. Site profissional € o que separa o contador que parece amador do
contador que parece referéncia.

Um site bem feito faz trés coisas pelo seu escritorio:

» Confirma a credibilidade que a indicacéao ja gerou
* Aumenta a percepcéao de valor — e te permite cobrar mais

» Transforma quem te pesquisa no Google em um novo lead, mesmo sem
indicacao

A indicacdo é o processo. A confianca é o combustivel. O site é o que fecha
a conta.

Os trés juntos formam o sistema completo de crescimento para um escritorio
contabil que quer parar de depender da sorte e comecar a depender de processo.
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PROXIMO PASSO

OQuer dar o proximo passo?

A indicacao traz o lead. O site fecha a venda.

Se vocé guer que sua presenca digital confirme
a confianca que a indicacgéao ja gerou,
conheca o nosso trabalho:
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