做市场化的税务师事务所（提纲）

-------谈注册税务师业务营销

作为一个新兴的社会中介行业---注册税务师行业经过近十几年的发展，已经初具规模。截至2006年底全国税务师事务所总数达到3214个，注册税务师7万余人，2006年全行业收入总额35.27亿元。注册税务师业务范围也不断拓展，但随着中国法制化建设的发展进程，我们的税务服务行业还蕴藏着巨大的市场，同时也面临着巨大的挑战。对于客户，他们将拥有多样的选择；对于我们，意味着将可以与国际跨国公司同台竞技。国内的事务所如何发展并扬长避短、发挥优势，真正做一个市场化的税务师事务所将是摆在我们面前新的课题。

1、 响事务所发展的主要问题

1、 事务所目前生存和发展的问题

2、 事务所业务开展问题
3、 事务所管理的问题
4、 事务所的人才问题
    二、国际“四大”会计师事务所经营理念的与我们目前经营理念的差异比较。

    1、对客户理解的差异

2、对收入的理解的差异

3、对员工的管理使用及工作体系的差异

三、事务所业务营销的方法有哪些

1、直冲招揽：业务开发人员进行的挨户访问和电话征询都采用的是直冲招揽。

2、客户循环推荐：客户会经常向我们提及他们认识的其他可能需要涉税服务的单位和人，这就是事务所营销中的循环推荐方法。

3、营销线索俱乐部：它是将一群彼此关联但非竞争领域工作的人组织到一起，交流业务心得优势互补，如有的地区的事务所就建立了会计人员俱乐部、还有的建立了注册税务师俱乐部。

4、成为专家——发表文章或出书，使他们相信你是一个在你的行业领域内工作的专家。一旦潜在客户把你作为专家来对待，当他们需要涉税服务时就会首先与你联系。

5、互联网营销：就是通过互联网平台来展示自己宣传自己的一种方式。

 6、会议（培训）营销：所谓会议营销就是通过专业的政策解读会议吸引有需要的客户参加，通过你的讲解使客户产生对你的信赖，以至于寻求你的服务成为你的客户。

  7、借助涉税鉴证平台：涉税鉴证能是注册税务师了解很多客户信息，充分分析这些信息，为客户提供税务咨询和税收筹划等延伸服务。

四、注册税务师业务营销陈述（如何与客户交流）

1、 营销陈述应包含哪些内容？

2、 营销陈述的方法

3、 注册税务师营销陈述的实例

五、如何让客户接受注册税务师的服务（业务的营销程序）

（1） 将涉税服务变成产品

（二）代理记账作为延伸服务的平台

（三）从涉税鉴证入手开展税务咨询和筹划

（四）通过信息化平台开展涉税服务

（五）变税务顾问为纳税安全认证

（六）以会议、培训为平台开展涉税服务
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