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Consulting

P Zacznijmy od préby oceny
[ ]

konkurencji na polskim rynku
firm konsultingowych...
Rynek  ustlug  dorad-

R. eczych stale sie rozwija
i rosnie zapotrzebowanie na coraz
to bardziej skomplikowane ustu-
gi. Dzi§ nie wystarczy oferowal
jednego typu produkt, przyklado-
wo - przygotowywanie wnioskow
o dofinansowanie ze $rodkéw UE.
Nalezy kompleksowo wspieraé klien-
ta, réwniez w jego biezacej dzia-
talnosci. Analizujac droge rozwo-
ju zagranicznych firm doradczych
z Wielkiej Brytanii, Niemiec czy
Francji, ktére swoja dziatalno$¢ roz-
poczynaty w latach 80. XX wieku
i wtedy zdobywaty pierwsze powazne
doswiadczenie, zauwazy¢ mozna, iz
w naturalny sposéb rozpoczely one
ekspansje na inne rynki, w tym na
rynki Europy Wschodniej. Z jednej
strony zmienila si¢ sytuacja polityczna
i gospodarcza krajow bylego bloku
wschodniego, z drugiej — szansa biz-
nesowa, w tym ogromne zapotrzebo-
wanie rynkowe na ustugi doradcze.
Podobnie rzecz sie¢ ma z polskimi fir-
mamikonsultingowymi. Osiggnawszy
obecnie stabilng sytuacje rynkowa,
zdobywszy doswiadczenie w pracy
z zagranicznymi firmami doradczy-
mi, majac przy tym wyksztalcona ka-
dre konsultantéw, réwniez rozgladaja
sie za nowymi rynkami do oferowa-
nia wlasnych ustug.

Ktorymi rynkami zagraniczny-
emi interesuja si¢ polskie firmy

konsultingowe?

R.

Swoje biznesowe zainte-
eresowanie firmy konsul-

Blaski i cienie
polskiego konsultingu

Rozmowa z Radostawem Polowym
Prezesem Zarzqgdu firmy Collect

tingowe kieruja w strone¢ Rumunii,
Bulgarii, czy krajow batkanskich. To
doskonata mozliwo$¢ na przeniesie-
nie zdobytego w Polsce doswiadcze-
nia (réwniez wobszarze pozyskiwania
$rodkéw z UE) i zaoferowania ustug
oraz produktéw doradczych, ktorych
te kraje jeszcze nie maja, cho¢ zapo-
trzebowanie na nie wciaz roénie. Nie
jest to latwe, ale bedac pionierem na
tych rynkach otwiera si¢ mozliwo$¢
szybszej ekspansji firmy.

P Jak mozna sie wyrézni¢ wsrod
[ ]

innych firm konsultingowych?

R Obserwujagc rynek oraz
oL o$wiadczone przez graczy
ustugi mozna wyr6zni¢ kilka de-
terminantéw. Do najwazniejszych
z nich zaliczylbym zgrany zespot
- ludzi, ktérzy rozumieja czym jest
doradztwo oraz jaki produkt ofe-
ruje firma. Bedzie to réwniez wie-
dza, ktéra wcigz nalezy zdobywa¢d
i aktualizowa¢. Ponadto, wstuchiwa-
nie sie w potrzeby klienta, a czasem
ich kreowanie. Zdarza si¢ bowiem,
ze sam klient, majac potrzebe skorzy-
stania z uslug doradcy, nie do konca
wie, jak jg zaspokoi¢ i co ma by¢ fi-
nalnym produktem takiej wspétpra-
cy. Od tego wlasnie jest konsultant.
Z kolei w przypadku pozyskiwania
dotacji zaréwno dla przedsigbior-
cow, jak i przedstawicieli sektora
publicznego, rynek ten juz jaki$ czas
temu stal sic wymagajacy. Nalezy
odrézni¢ doradztwo skupiajace sie
na przygotowaniu koncepcji projek-
tu wypracowanej w drodze rozméw
i konsultacji z klientem (co zamy-
ka sie w pelnej dokumentacji pro-
jektowej maksymalizujacej szanse
na pozyskanie dofinansowania) od
»wnioskologii’, czyli nie do kon-

Radostaw Polowy

Prezes Zarzgdu firmy doradczej
Collect Consulting. Magister
prawa Uniwersytetu Slgskiego,
absolwent podyplomowych
studiow w zakresie komercjalizacji
nauki i technologii w Centrum
Innowacji Uniwersytetu £odzkiego.
Wspiera podmioty sektora

MSP w przygotowaniu strategii
inwestycyjnych, opracowywaniu
koncepcji i tworzeniu
biznesplanéw. Doradza przy
zarzgdzaniu finansami oraz
prawnych aspektach zarzgdzania
wierzytelnosciami. Pomystodawca
i zalozyciel stowarzyszenia Polski
Instytut Biznesu.

ca przemyslanym, wylacznie me-
chanicznym wypelnianiu wniosku
o dofinansowanie w imieniu klienta.
Wrtasnie teraz nadchodzi moment
rynkowej weryfikacji. Powoli kon-
czg sie bowiem fundusze dostepne
w obecnej perspektywie finansowe;.

Obecnie wyrazna jest coraz
e wieksza specjalizacja firm kon-

sultingowych. Z czego to wynika?

R P Postepujaca  specjalizacja
o L o dzialalnoéci nie jest tylko
cechg branzy doradczej. To ogodlno-
$wiatowy trend. Klienci zaréwno sek-

tora stricte biznesowego, jak i sektora
publicznego, coraz czesciej decydujac
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sie na rozpoczecie wspdlpracy z do-
radcg chca mie¢ pewno$é, ze firma,
ktora wybrali, jest specjalista w danej
dziedzinie. Uzyskujemy to poprzez
zatrudnianie najwyzszej klasy kon-
sultantéw — profesjonalistéw w danej
branzy. Musza oni legitymowacl sie
odpowiednim wyksztalceniem kie-
runkowym, stale poglebiana wiedza
ekspercky, doswiadczeniem - row-
niez tym wyniesionym z nieudanych
projektow, z ktorych wyciagneli cen-
ne wnioski.

Na jakie glowne roznice po-
emiedzy klientami sektora pu-

blicznego i prywatnym mogtby Pan
wskazac?

R Kazdy sektor ma swoja
o L ospecyfike. Przedstawiciele
przedsiebiorstw sg bardziej elastycz-
ni, reaguja na zmiany oraz potrzeby
w sposéb dynamiczny i w miare
szybki. Rozumiejg czym jest deadline
i czym jest czas, jako zasob. Ich decy-
zje biznesowe s silnie skorelowane
z zajmowang pozycja rynkowa
i przewaga konkurencyjng, ktorg
moga zwiekszy¢, ale i utraci¢. Z kolei
wspolpraca z przedstawicielami sek-
tora publicznego bardzo czesto przyj-
muje forme¢ zaméwienia publicznego,
gdzie najwazniejszym determinan-
tem przysztej wspdlpracy jest cena
ztozonej oferty, znacznie rzadziej ja-
kos¢ wykonanej ustugi oraz profesjo-
nalizm zespotu ekspertéw dedykowa-
nych do wykonania zadania.

Jak skutecznie zdoby¢ i utrzy-
emac relacje z klientem?
R Firma doradcza oferuje
o owiedze i doswiadczenie
zdobyte przy realizacji podobnych
przedsiewzie¢. Podkreslamstowo ,,po-
dobnychy, bowiem kazdy projekt czy
klient, ma tak naprawde wtasna specy-
fike i nie jest powtarzalny. Sita kazdej
firmy doradczej jest zespot ekspertow
i specjalistow w danej dziedzinie
z jednej strony, a z drugiej atmos-
fera wspolpracy pomiedzy nimi.
W kazdej firmie pracuja ludzie

o roéznym usposobieniu, z szerokim
wachlarzem doswiadczen zyciowych

Praca w konsultingu to praca dla ludzi odwaznych,

a nawet niepokornych; dla tych, ktorzy pragng odnalez

w niej prawdziwe hobby, a nie urzedowq koniecznos¢

i przede wszystkim zawodowych.
Wskazane jest zatem dedykowanie
poszczegdlnych  konsultantéw do
zadan, ktére bedg do nich odpo-
wiednio dopasowane. Dzieki temu
oni sami odnajdg si¢ w kolejnym
projekcie. Zaangazowanie konsul-
tanta oraz chel pogtebiania wiedzy
bedacej przedmiotem jego zawo-
dowego  zainteresowania wplywa
na wzajemne relacje, atmosfere
i sposoéb wspolpracy z klientem, co
z kolei przektada si¢ na finalny efekt
wspolnego wysitku oraz dostarczo-
ny produkt. W ten sposob nastepny
projekt jest nie tylko zlecany firmie,
ale sam klient zwraca sie z prosba
o dedykowanie do pracy konsultanta,
z ktérym wezedniej wspotpracowal.

P Idealny klient to...
.

R Partner, z ktérym wspot-
o L opraca opiera si¢ na dysku-
sji i wspdlnym wypracowywaniu jak
najlepszego rozwigzania.

Czy w branzy konsultingowej
emozemy mowi¢ o sezonowo-

$ci?

R Tak bylo w latach poprzed-
oL onich. By¢ moze jeszcze
w tym roku sytuacja sie powtorzy,
z racji oglaszanych naboréw do kon-
kurséw cieszacych sie ogromna po-
pularnoscia. Szerzej patrzac, praca
w konsultingu to praca projekto-
wa, ale w zadnym wypadku praca
sezonowa. Idealnym rozwigzaniem
bylaby sytuacja, w ktérej konczymy
jeden projekt z klientem i plynnie
przechodzimy do realizacji nastep-
nego. Niestety, czasem trzeba kon-

czy¢ projekt, rozpoczynajac kolejny
z innym Kklientem, dotyczacy innego
obszaru doradztwa i wspodlpracujac
z ekspertami z innych dziedzin. Na
tym polega konsulting i jego specy-
fika.

Jak ocenia Pan zapotrzebowa-
enie na uslugi konsultingowe

dawniej i dzis?

R Nasze zadania doradcze
oL os3 bardziej zréznicowane
i skomplikowane. Klienci majg do-
$wiadczenie we wspolpracy z innymi
doradcami i sg bardziej $wiadomi
swoich oczekiwan, a przede wszyst-
kim potrzeb, ktére chcg zaspokoié
we wspdlpracy z konsultantem. Do-
stepno$¢ $rodkéow UE, w tym fun-
duszy strukturalnych, spowodowata
ogromne zapotrzebowanie na ustu-
gi doradcze. Poczagwszy od wyboru
zrédla  dofinansowania, przygoto-
wania koncepcji projektu, nastepnie
dokumentacji projektowej, az po
biezace zarzadzanie realizowanym
projektem i jego rozliczenie finan-
sowe stanowigce zamkniecie calego
procesu. To jedynie maly wycinek
z calej palety produktéw doradczych
oferowanych na tym rynku i w tym
obszarze. Do tego dochodzg ustugi
z zakresu ewaluacji, przygotowywa-
nia osobnej dokumentacji dotycza-
cej aspektéw z zakresu ochrony $ro-
dowiska, studiéw wykonalnosci czy
wsparcia prawnego. Oznacza to, iz
jeden projekt dla jednego klienta an-
gazuje do pracy przedstawicieli kilku
zespoléw odpowiedzialnych za rézne
aspekty doradztwa.

A zatem zmienily sie oczekiwa-

enia klientow...

W trakcie wspotpracy z klientem konsultant powinien nie

tylko doradzac, ale swoim projektowym doswiadczeniem

wybiegac w przyszlosé
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Pasmo niekorczgcych sie sukcesow skonczylo sie ponad 20 lat temu wraz z odejsciem gospodarki
centralnie planowanej. Dzis firmy konsultingowe dziatlajg pod presjg czasu, otoczenia, realizujgc
skomplikowane przedsiewziecia doradcze i nie majgc do kotica wptywu na czynniki zewnetrzne.
Pomimo cigglego dgzenia do sukcesu nie zawsze wszystko si¢ udaje

R Oczywidcie. Na  prze-
o X ostrzeni  ostatnich lat,
réwniez za sprawg ,okresowych

jednodniowych firm doradczych’,
klienci stali si¢ bardziej ostrozni
i $wiadomi swoich oczekiwan. Wy-
bér doradcy to zlozony i przemyslany
proces, poprzedzony prezentacjami
i rozmowami z doradcami-kandyda-
tami. Decyzja o tym, z kim poten-
cjalny klient bedzie wspdtpracowad,
przy jakich projektach oraz przez jaki

czas, to kwestia strategiczna z punk-
tu widzenia jego pozycji rynkowe;j.
Dlatego tez ponowne zlecenie od ob-
stugiwanego klienta to najlepszy list
referencyjny.

Jak wyglada polski rynek firm
e konsultingowych na tle innych

panstw europejskich?

R P Najwicksze krajowe ryn-
oL Jki ustug konsultingowych
w Europie to rynek niemiecki (26,5
mld €) oraz brytyjski (20,2 mld €).
Stanowig one ponad polowe calego
europejskiego rynku ustug doradz-
twa biznesowego. Rynek doradczy
catej Europy Srodkowej i Wschod-
niej zostal wyceniony w 2008 roku
na niespelna 2,1 mld €. Liderem
w tym regionie byly Czechy - 475 mln
€. Polski rynek wyceniono wéwczas
na 324 mln €, co stanowilo niespet-
na 0,4 proc. rynku europejskiego
i 15,4 proc. rynku Europy Srod-
kowej i Wschodniej. W 2002 r.
odnotowano obnizenie wartosci
rynku doradztwa biznesowego
Europy. Przywolujac dane FE-
ACO (European Federation of
Management Consultancies As-
sociations) z ostatnich trzech
lat nalezy zaznaczy¢, iz $red-
nie tempo wzrostu europej-
skiej branzy konsultingowej
wynosito w latach 2007 oraz
2008 odpowiednio 9,5 proc.

i 6,4 proc. Prognozy na 2009
rok zakladaly natomiast
spadek rzedu 0,6 proc. Fakt
ten nie dziwi nikogo z uwa-
gi na apogeum $wiatowego
kryzysu gospodarczego oraz
redukcje kosztéw, miedzy
innymi na obstuge doradcza.
Rok 2010 byt juz lepszy — w Polsce
nadal byliSmy ,rozpedzeni” w ab-

sorpcji $rodkéw unijnych. Mozna
powiedzie¢, ze branza konsultingowa
wyszta z kryzysu obronng reka, gtow-
nie za sprawg dostepnych $rodkow
z Unii Europejskiej. Wybiegajac
w przysztoé¢, branza ustug dorad-

czych w obszarze pozyskiwania ze-
wnetrznego finansowania ze srodkow
UE musi sie przygotowa¢ na nieco
chudsze lata. Pienigdze na pozyskanie
dofinansowania dla przedsigbiorstw
powoli sie wyczerpuja. Natomiast
nowa perspektywa finansowa dla UE,
w tym dla Polski, z dostepem do no-
wych $rodkéw na lata 2014-2020 jest
nie tylko odlegta, ale i bardzo mgli-
sta.

Jak wedlug Pana bedzie ksztal-
e towala sie przyszlo$¢ firm kon-

sultingowych?

R P Jak wspomniatem wcze-
oL oéniej, proba dla firm do-
radczych bedzie nachodzacy czas
bardzo ograniczonego dostepu do
$rodkow z UE. Z jednej strony za-
tem ograniczony dostep i wyczer-
panie si¢ $rodkéw przystugujacych
w latach 2007-2013, z drugiej za$
oczekiwanie na nowag perspektywe
finansowg 2014-2020. To czas na za-
oferowanie nowych ustug, nowym
sektorom gospodarki i nowym klien-
tom.

P Jak wybrac¢ profesjonalistéw?
(]

R Przede wszystkim nalezy
o L o okreslic, jakiego specjalisty
potrzebujemy. Nastepnie nalezy od-
powiedzie¢ na kilka pytan. Jaka liste
referencyjng posiada dana firma oraz
z jakimi klientami wspolpracowa-
ta? Czy na tej liScie znajduje si¢ mdj
bezposredni konkurent, czy moze
partner biznesowy? Jakie sg kluczowe
projekty, ktorymi moze si¢ pochwali¢
i ktére w bezposredni sposob odno-
szg si¢ do mojej gtéwnej dziatalnosci?
Wreszcie — czy zespdt konsultantow
przyjmuje w dyskusji role partnera,
ktérego wsparcie pomoze mi w osig-
ganiu zalozonych celow? B

Rozmawiata
Marta Ostrowska
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