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Mentalidade e Posicionamento
do Contador para MEI

A transicao de executor para estrategista.
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Voce se apresenta
como contador...

...OU COMO
solucao?



O problema do contador nao

é técnico. E

posicionamento.
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A diferenca competitiva esta
em como Vocé empacota e
comunica o seu valor.




A Mudanca de Paradigma

O Executor (Custo) A Solucao (Investimento)
Foca na burocracia Focanavisaoe
do dia a dia crescimento do negocio
Usa termos técnicos Usa linguagem de
e contabelis hegocios e resultados
Reativo ~ Proativo
(espera o erro acontecer) (previne o erro e orienta)
Briga por centavos E escolhido pelo
Nno Preco alto valor entregue




Bloco: Mentalidade

Quem se posiciona

como custo,enegociado.
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Se 0 servico € apenas um boleto obrigatério
para manter o CNPJ regular, vocé perdera para
0 concorrente mais barato. Mude a lente: torne-
se 0 parceiro estratégico de lucro.

”\\ﬁ
A,




Bloco: Posicionamento

Quem nao aparece, nao € lembrado.

Nicho: Especializacao gera
autoridade imediata.

Imagem: Profissionalismo
inegavel, no fisico e no digital.

Presenca: Compartilhamento
ativo de conhecimento que atrai
o cliente ideal.




Bloco: Comunicacao

Quem simplifica, conecta.

Contabilidade Tradicional Sua Comunicacao

O MEI nao quer um diploma em contabilidade. Ele quer entender o proprio negécio.
Traduza a complexidade tributaria em decisoes simples, seguras e acionaveis.



Bloco: Confianca

A confiancaé
construida, nao exigida.

Reputacao Consisténcia Experiéncia
O que o mercado diz Entregar exatamente o Como o cliente se sente
quando vocé nao esta mesmo nivel de exceléncia apos ser atendido

na sala. todos os dias. por voce.



Bloco: Crescimento

O Ciclo do Crescimento Sustentavel

o Educacao Continua:
Atualizacao implacavel
além do técnico (vendas,
marketing, gestao).

Consisténcia:
Aplicacao disciplinada
da nova mentalidade em
cada atendimento.

Rede de Apoio: Conexao
com outros profissionais e
estrategistas de alto nivel.




Cliente que escolhe preco,
val embora pelo preco.
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Construa uma base que valoriza a sua visao estratégica. Nao tenha
medo de demitir quem busca apenas 0 menor honorario.




Bloco: Crescimento

As pessoas hao compram
contabilidade. Compram confianca.

A
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O MEI compra noites de sono tranquilas, seguranca estrutural
para crescer e a certeza absoluta de que nao esta lutando sozinho.
Voceé vende tranquilidade.




Se posicioné
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