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Czese 1

PROMOCJA - WPROWADZENIE






WSTEP

DLA KOGO JEST TA KSIAZKA?

Ksigzka ta powstata przede wszystkim z mysla o doradcach po-
datkowych, ktérzy prowadzg jednoosobowe, mate i $rednie fir-
my. Moze by¢ jednak pomocna takze dla wtascicieli niewielkich
biur rachunkowych i kancelarii prawnych. Moga oni skorzy-
staé z wiekszoSci zaproponowanych w niej rozwigzan, Swiadczg
bowiem ustugi profesjonalne, ktérych promocja opiera si¢ na
budowaniu relacji z klientem i aktywnej komunikacji z otocze-
niem. W ramach tej relacji pierwszorzedna role odgrywaja in-
strumenty public relations, w mniejszym za$ stopniu reklama.
Publikacja ta powinna zainteresowa¢ wiascicieli kancelarii i oso-
by zarzadzajace kancelariami, ktore nie korzystajg ze wsparcia
specjalistow do spraw marketingu czy public relations, nie two-
rza osobnych dzialéw marketingu czy PR, ale chca samodzielnie
promowac swoje firmy.
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Czes¢ 1. Promocja — wprowadzenie

6 NAJWAZNIEJSZYCH POWODOW, DLA KTORYCH WARTO
PRZECZYTAC TE KSIAZKE

1. Ostra (i wcigz rosngca) konkurencja na rynku ustug
doradczych i ksiggowych

W warunkach wzmozonej konkurencji na rynku ustug dorad-
czych i ksiegowych nie wszyscy chcg walczy¢ o klienta wylacznie
za pomoca niskiej ceny, zwlaszcza ze taka taktyka w przypadku
ustug profesjonalnych po prostu sie nie sprawdza. Dzisiaj wysoka
jako$¢ ustug nie daje jednak gwarangji przetrwania firmy na ryn-
ku, nie méwigc juz o rozwoju. Z tego powodu zainteresowanie
marketingiem i promocjg stale ro$nie — staje si¢ on nieodlgcznym
elementem skutecznego zarzadzania kancelarig i biurem.

2. ,Zacementowany” rynek ustug ksiegowych

Jak wynika z badan przeprowadzonych wsréd matych i srednich
przedsi¢biorcow, bardzo rzadko i niechetnie zmieniajg oni do-
stawcow ustug ksiegowych. W istotny sposéb utrudnia to pozy-
skanie nowych zlecen, a jedynym argumentem w walce o klienta
wydaje sie obnizanie cen. W tej ksigzce podane zostaly przy-
ktady pozacenowych metod konkurowania na trudnym rynku
ustug doradczych i ksiegowych, ktére pomagaja rozwijaé biznes
i przyczyniaja sic do budowania wiarygodnej marki i stabilnej
pozycji kancelarii (biura).

3. Uboga oferta publikacji po§wieconych promogji
dla ,,podatkowcéw” i ksiegowych

Na rynku wydawniczym publikacje na temat marketingu ustug
profesjonalnych nadal sg rzadkoscig. I cho¢ tego typu ksigzka
skierowana do doradcéw podatkowych i ksiegowych teoretycz-
nie moglaby trafi¢ do ok. 50 000 czytelnikéw, to na poétkach
ksiegarni i w Internecie trudno znalezé opracowanie przezna-



1. Wstep

czone dla tych grup zawodowych. Najwiekszym problemem jest
to, ze dostepne publikacje nie uwzgledniajg specyfiki tych branz.

Zaproponowane w ksigzce rozwigzania sg oparte na ponad
15-letnich studiach tematu promogji ustug profesjonalnych, zna-
jomosci branzy ustug doradczych i ksiggowych, wielu rozmo-
wach z doradcami podatkowymi podczas prowadzonych szkolen
oraz praktycznym zastosowaniu zdobytej wiedzy we wspolpracy
z kancelariami podatkowymi.

4. Brak czasu na zdobywanie (lub poglebianie) wiedzy
z zakresu promocji

Wiekszos¢ doradcéw podatkowych i ksiegowych w swojej nie-
zwykle trudnej pracy koncentruje si¢ przede wszystkim na za-
pewnieniu klientom najwyzszej jakosSci ustug. Z tego wzgledu
poszerzaja oni wiedze gtéwnie z zakresu prawa podatkowego,
rachunkowosci, prawa pracy itp., poniewaz na tych dziedzinach
opieraja swoja oferte. Na doskonalenie tzw. migkkich kompeten-
gji, jak np. budowanie relacji z klientami czy promocje, zwykle
brakuje czasu. Poza tym w ofercie edukacyjnej skierowanej do
tej branzy niezwykle rzadko pojawiaja sie szkolenia poSwiecone
promocji. Ksigzka ta wychodzi naprzeciw tym doradcom podat-
kowym i ksiegowym, ktorzy dostrzegaja i doceniajg te tematyke
oraz pragna poswieciC jej swojg uwage.

5. Promocja nie jest zarezerwowana tylko dla duzych
kancelarii

To, ze wielkie firmy dziatajagce w branzy doradczej majg osobne
dzialy lub sztaby specjalistow od marketingu, nie oznacza, ze
promocja nie moze by¢ realizowana w malych i mikrofirmach.
Nawet jednoosobowa kancelaria doradztwa podatkowego po-
winna podejmowaé dziatania zwiekszajace jej widoczno$é na
rynku i budowaé swojg marke. Co istotne, wiele z tych dziataf
mozna prowadzi¢ na wlasng reke.
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Promocja kancelarii doradztwa podatkowego i biura
rachunkowego

Ksigzka powstata z mysla o doradcach podatkowych prowadzacych jedno-
osobowe, mate i $rednie firmy. Powinna zainteresowac wtascicieli kance-
larii i osoby zarzadzajace kancelariami, ktére nie korzystaja ze wsparcia
specjalistow do spraw marketingu czy public relations, nie tworza osobnych
dziatéw marketingu czy PR, ale chca samodzielnie promowac swoje firmy.

Publikacja zawiera wskazéwki, jak skutecznie i zgodnie z prawem promowac
swoje ustugi z wykorzystaniem tradycyjnych narzedzi (budowanie relacji
z klientem, public relations, reklama) oraz instrumentow, jakich dostarcza
Internet. Zaproponowane przez autorke rozwiazania opieraja si¢ na ponad
15-letniej znajomosci branzy ustug doradczych i ksiegowych, wielu rozmo-
wach z doradcami podatkowymi podczas prowadzonych szkoler oraz prak-
tycznym zastosowaniu zdobytej wiedzy we wspdtpracy z kancelariami
podatkowymi. Istotnym walorem sg zaprezentowane przyktady pozaceno-
wych metod konkurowania na trudnym rynku ustug doradczych i ksiego-
wych, pomocnych przy budowaniu wiarygodnej marki i stabilnej pozycji
kancelarii lub biura.

Zawsze uwazatem, ze marketing stanowi niezbedny sktadnik sukcesu
firmy zarzgdzanej przez doradce podatkowego - nawet tej najmniejszej.
Od ponad 20 lat z powodzeniem prowadze wtasng Rancelarie, ale ciggle
poznaje i wdrazam nowe instrumenty marketingowe, ktére w dzisiejszych
czasach opierajg sie gtdwnie na aktywnosci w Internecie. W codziennej
pracy ja i moi wspétpracownicy szczegélng uwage poswiecamy dobrym
relacjom z kRlientami - nieustannie doskonalimy stosowane na co dzien
narzedzia i metody, réwniez poprzez uzyskanie certyfikatu I1SO 9001.
Dbajgc o wysoRi poziom ustug i stale podnoszgc kwalifikacje zawodowe,
pamietajmy réwniez o poszerzaniu wiedzy dotyczgcej profesjonalnej komu-
nikacji oraz promocji naszych biur i kancelarii. To sie po prostu optaca.

Zbigniew Maciej Szymik, doradca podatkowy
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