Byc, czy nie byc w sieci?

- rozmowa z Partnerem Zarzadzajacym RSM Poland, Bartoszem Mitaszewskim

Na rynku ustug doradztwa podatkowego ostatnio zachodzi wiele
zmian. Doradcy podatkowi musza btyskawicznie reagowacé na nieprze-
widywalno$é ustawodawcy i zmieniajace sie warunki. Jak paistwo
radza sobie w takich okolicznosciach?

Rok do roku odnotowujemy wzrost przychodéw o 15 procent. Do
tego dochodza akwizycje - do tej pory dwie, ale pracujemy juz
nad kolejnymi. Mamy stabilng pozycje na rynku, Swietny zespot
i grono wiernych klientéw. Nalezy pamietac, ze RSM Poland to
nie tylko doradztwo podatkowe, ale takze outsourcing ksiego-
wy, audyt, doradztwo transakcyjne, czy IT consulting w zakresie
wdrozen Oracle NetSuite. Méwie o tym w kontekscie dywersy-
fikacji przychodéw z réznych linii biznesowych. Przewazajaca
czeS¢ naszych klientow to podmioty z kapitatem zagranicznym,
ale coraz czeSciej pracujemy tez z firmami krajowymi. Dzieje sie
tak zwtaszcza wtedy, gdy rozpoczynajg one rozwéj poza granica-
mi Polski i potrzebuja partnera, ktéry wesprze ich w ekspans;ji
i utatwi prowadzenie biznesu za granica.

Wiele firm doradztwa podatkowego zastanawia sie obecnie, czy war-
to, czy nie warto byé cztonkiem albo firma stowarzy-szona w miedzyna-
rodowej sieci. Jakie jest pana zdanie?

Odpowiedz nie jest prosta. To nie jest tak, ze sam fakt wstapie-
nia do sieci gwarantuje naptyw nowych klientdw, ktérzy zamiast
w ztotowkach, ptaca te same kwoty w euro. Aby dotgczy¢ do sieci
musieliSmy troche dojrze¢ i znalez¢ te odpowiednia. Od samego
poczatku bardzo mocno stawialiSmy na zagranicznych klientéw,
inwestujac chociazby w pracownikéw biegle postugujacych sie
jezykami obcymi. Nasza obecno$¢ w zagranicznych strukturach
byta wiec naturalng konsekwencjg objetego kierunku. Gdy de-
cyzja zapadia, dobrze sie do tego przygotowaliSmy nie tylko teo-
retycznie, ale takze poznajac osobiscie firmy i osoby, ktore byty
czton-kami poszczegdlnych sieci. Kilka propozycji odrzuciliSmy,
decydujac sie finalnie na wejscie do RSM. Dzieki temu dzis, po
10 la-tach w globalnej sieci, ponad 40% naszych klientéw to fir-
my pracujgce z RSM réwniez w innych krajach.

Dzi$ wiele firm opiera swéj biznes na kontaktach przez internet i tele-
fon. Jak to wyglada w Panstwa przypadku?

Internet i telefon nie wystarcza! Doradztwo to biznes relacyjny.
Choc coraz wieksza czeS¢ kontaktu z klientem przenosi sie do
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sfery online, to jednak bezpoSredni kontakt z cztowiekiem jest
najwazniejszy. Partner z Wielkiej Brytanii czy Niemiec musi mie¢
do nas zaufanie, oddajgc swojego klienta w nasze rece. Dziata
to takze w drugg strone. Nasi zagraniczni partnerzy w RSM to
renomowane firmy i sprawdzeni specjalisci, ktérych znamy oso-
biscie i z ktorymi spotykamy sie kilka razy w roku, aby wymieniaé
doswiadczenia. Dzieki temu mozemy sprawniej wspierac klien-
téw w zagranicznej ekspansji i rozwoju biznesu praktycznie na
catym Swiecie.

Czy tatwo jest zostaé cztonkiem takiej sieci jak RSM?

Nie. Musi by¢ chemia i wzajemne zaufanie. Kiedy juz wybraliSmy
RSM, nastgpit etap wzajemnych negocjacji. PrzeszliSmy trwa-
jacy ponad pét roku proces due diligence, zeby sprawdzi¢, czy
spetniamy wszystkie warunki, aby by¢ cztonkiem sieci. Z drugiej
strony upewnialiSmy sie, jak faktycznie wyglada mozliwos¢é pozy-
skiwania wiedzy i doswiadczenia, poniewaz byto to dla nas klu-
czowe. Cztery lata temu catkowicie odeszliSmy od historycznej
marki i wszystkie nasze spotki dziatajg teraz pod logo RSM. Byt
to globalny proces w catej sieci, ktéry wszyscy cztonkowie RSM
przyjeli z duzym zadowoleniem, wierzgc w wieksza site jednoli-
tego brandu.

Patrzac na przychody spotki wnioskuje, ze wstapienie do sieci byto
dobra decyzja?

Pewnie bez sieci nie bylibySmy w tym miejscu, w ktorym jeste-
Smy teraz. Niemniej wypracowanie obecnej pozycji kosztowa-
to nas wiele czasu i wysitku. Przynalezno$é do sieci, to trans-
akcja obustronna. Nie mozna nastawi¢ sie tylko na branie,
trzeba tez znaleZ¢ czas i zasoby na to, zeby dawaé. W RSM
wieksze i bardziej doswiadczone firmy coachujg mniejsze,
wspierajgc je swoimi doswiad-czeniami. Kiedys tylko uczyli-
Smy sie od wiekszych, dzis robimy to nadal, ale tez dzielimy
sie wiedzg z mniejszymi i mtodszymi firmami. Z drugiej stro-
ny nasz wzrost i stabilna pozycja na rynku to takze strategia
obecnosci i ekspansji w Polsce. | oczywiscie ludzie. Mam na
mys$li nasz Zespdt, bez pracy ktérego na pewno bym tutaj
Z panem nie rozmawiat.

Dziekuje za rozmowe.



