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W trojkacie

subtelnych relacji

Dobra wspélpraca przedsiebiorstwa z doradcg zewnetrznym

moze pomdc w osigganiu konkretnych celéw operacyjnych,

a takze w budowaniu relacji klienta z kluczowymi partnerami.

biznesu,
pelnym réznorodnych powiazan
iwspolzaleznosci, projekty doradcze
coraz czesciej realizowane sa na styku
relacji klienta z wieloma podmiotami
trzecimi. Od doradcy zalezy wiec

nie tylko to, czy konkretne cele bizne-
sowe klienta zostang osiagniete, ale
rowniez to, jak realizowany projekt
wptlynie na kontakty zleceniodawcy

z waznymi partnerami. Naleza do nich
na przyktad wiadze lokalne i skarbowe
(w przypadku doradztwa podatkowego),
dostawcy (w przypadku optymalizacji
kosztéw), kontrahenci czy partnerzy
(w przypadku doradztwa prawnego).

W tej sytuacji sztuka jest prowadzenie
projektéw doradczych w taki sposdb,
zeby pamietajac o kliencie, zadbac o to,
by w tréjkatnym uktadzie biznesowych
relacji: przedsigbiorstwo (klient) -
doradca - podmiot trzeci kazda ze stron
mogta zrealizowad swoje cele. Jak spro-
sta¢ temu wyzwaniu?

Skracanie dystansu

Wielu konsultantéw, rozpoczynajac
projekt doradczy, koncentruje sie nie-
mal wytacznie na kliencie, na zlecenie
ktoérego realizuje konkretny projekt.
Takie podejscie moze by¢ krotko-
wzroczne i prowadzi¢ do niepotrzebnych
napiec¢ wrelacjach klienta z otoczeniem.
Pracujac dla klienta, konsultant powi-
nien pamieta¢, ze zasady wspotpracy

z podmiotem trzecim sg réwniez bardzo
wazne. To one maja kluczowy wplyw na
charakter biezacych i pdzniejszych rela-
cjimiedzy stronami. Zatem zadaniem
konsultanta powinno by¢ takie dobranie
strategii postepowania i narzedzi, aby
mozliwe bylo ,skrécenie dystansu”
pomiedzy wszystkimi zainteresowanymi
stronami, a przede wszystkim by sprzy-
jato efektywnej wspdtpracy pomiedzy
klientem a podmiotem trzecim. Pro-
fesjonalny doradca potrafi w oparciu

o wiedze merytoryczng oraz umiejetnie



prowadzony dialog uzyskac ten cel nawet
przy sprzecznych interesach obu stron.
[lustruje to opisane ponizej studium
przypadku.

Oszczednosci i utrzymanie
dobrych relacji

Konsultanci z Alma Consulting Group
Polska szukali mozliwosci optymalizacji
kosztéw podatku od nieruchomosci

na zlecenie znaczacego producenta

z branzy chemicznej. Wynik przeprowa-
dzonej analizy jednoznacznie wskazywat
na istotne nadptaty tego podatku i nie-
wielkie niedoszacowania. W sumie
jednak kwota potencjalnych oszczedno-
$cidla klienta byta znaczaca. Dane oparte
byty na szczegdtowych wyliczeniach oraz
zestawieniu stanu faktycznego z obo-
wigzujacymi przepisami podatkowymi.
Mimo oczywistych korzysci klient Alma
Consulting Group Polska - najwiekszy
podatnik w gminie - wahat sie przed
uruchomieniem procedury odzyskania
nadptlaty z tego tytutu. Przedsiebiorstwo
obawiato sie bowiem, ze takie posuniecie
negatywnie odbije sie na jego relacjach

z gming i w konsekwencji - planach
inwestycyjnych.

Obawy te zostaly potraktowane
przez konsultantéw Alma Consulting
Group Polska z pelng powaga. Dlatego
opracowana przez nich strategia uzyska-
nia zwrotu podatku od nieruchomosci
uwzgledniata nie tylko krétkoterminowe
oszczednosci w postaci zwrotu nadplaty
podatku, ale takze dtugoterminowe
relacje klienta z macierzysta gmina.

Po zaakceptowaniu strategii przez zlece-
niodawce konsultanci Alma Consulting
Group Polska mogli rozpocza¢ procedure
ubiegania sie o zwrot nadptaty z tytutu
podatku od nieruchomosci. Dziatajac
jako przedstawiciele przedsiebiorstwa,
doradcy nawigzali kontakt z lokalnym
organem podatkowym irozpoczeli

znim rzeczowa dyskusje. Rzetelne
ipoparte merytorycznymiargumentami
wyniki analizy, a takze odpowiedni
sposéb ich prezentacji (choc¢by poprzez
wyeksponowanie ujawnionych niedo-
szacowari) przekonatly organ podatkowy

Dodatek promocujn

Informacje o Alma Consulting Group:

Alma Consulting Group jest miedzynarodowg grupg konsultingowa $wiadczacy

ustugi doradcze w zakresie optymalizacji kosztéw. Spétka zostata zatozona

w 1986 roku we Francji. Dzi$ Grupa obecna jest w 12 krajach $wiata. Alma

Consulting Group jest zaliczana do europejskich lideréw w swojej branzy,

a jej taczne przychody za 2009 r. osiggnety poziom 271 mln euro. W Polsce

Alma Consulting Group Polska dziata od 2004 roku. Jednym z wyréznikéw
Grupy jest system wynagrodzenia oparty na zasadzie success fee. Ozna-
cza to, ze wynagrodzenie pobierane jest jedynie w przypadku wdrozenia

oszczednoéci zidentyfikowanych przez Alma Consulting Group.

Alma Consulting Group Polska specjalizuje si¢ w doradztwie operacyjnym

w zakresie optymalizacji kosztéw niestrategicznych w trzech obszarach:

podatkéw i optat (podatku od nieruchomosci, optaty za korzystanie ze srodo-

wiska etc.), ubezpieczen spotecznych (sktadki na ubezpieczenie wypadkowe

i kosztéw absencji w pracy) oraz zakupéw niestrategicznych (na przyktad

kosztéw telekomunikacyjnych lub zakupu energii). Jako$é ustug $wiadczonych

przez Grupe zostata potwierdzona w Polsce certyfikatem ISO 9001:2008.

iprzesadzily o korzystnym rozstrzygnie-
ciudla przedsiebiorstwa. Konsultanci
nie wykorzystali argumentu silnej
pozycji klienta w gminie (znaczacy
pracodawca, najwiekszy podatnik

w gminie), ale tez nie wystepowali w roli
petenta wobec organéw podatkowych.
Efektem pracy konsultantéw byto
odzyskanie przez klienta nadptaconego
podatku od nieruchomosci w wysokosci
okoto 750 000 ztotych. Przeprowadzona
przez Alma Consulting Group Polska
optymalizacja gwarantowata dodatkowo
oszczedno$cirzedu 150 ooo ztotych

w kazdym kolejnym roku. Co jednak naj-
cenniejsze - klient potwierdzit, ze cata
procedura przebiegta sprawnie i nie
wptyneta w zaden sposéb ani na relacje
przedsiebiorcy z gming, ani na jego dal-
sze plany inwestycyjne.

Wszyscy wygrywaja

Zadaniem konsultanta jest ksztatto-
wanie relacji ze wszystkimi stronami

w taki sposdb, aby kazda z nich mogta
zrealizowac swoje cele. Wszak trojkat
relacji biznesowych powinien by¢ w isto-
cie tréjkatem réwnobocznym, co znaczy,

Strategia uzyskania zwrotu
podatku od nieruchomosci
uwzgledniata nie tylko
krétkoterminowe
oszczednosci, ale takze
dtugoterminowe relacje

klienta z macierzystg gmina.

ze wszystkie strony sa tak samo wazne.
Na rynku ustug doradczych przedsta-
wiony schemat tréjstronnych relacji
biznesowych jest staty, zmienia sie jedy-
nie otoczenie. Konsultant w ramach
wspdlpracy z tym samym przedsiebior-
stwem moze realizowa¢ nowe projekty
lub tez pracujgc dla innego klienta, moze
kontaktowac sie z tym samym podmiotem
trzecim. W kazdym przypadku warto dba¢
o zachowanie dobrych relacji ze wszyst-
kimi zainteresowanymi stronami. B

Matgorzata Sypnicka, Corporate Client
Director,

Piotr Kwasny, Tax Manager

Alma Consulting Group Polska

Wrzesien 2010 Harvard Business Review Polska 157



