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Stowo wstepne

Szanowni Panstwo, Kolezanki i Koledzy Doradcy Podatkowi,

Coraz szybciej zmieniajaca sie rzeczywistos¢ wymaga od nas wszystkich, przedsiebiorcow
i doradcow podatkowych, coraz wiekszej elastycznosci i umiejetnosci dostosowania sie do
otoczenia. Sytuacja, w ktorej znalezlismy sie w marcu 2020 - pandemia COVID-19 - zasko-
czyta nas wszystkich i zmusita do zmiany modelu pracy, kontaktéw z klientami oraz wielu na-
wykow zawodowych. W tej trudnej dla biznesu sytuacji, na doradcach podatkowych cigzyta
wyjatkowa odpowiedzialnosc.

Krajowa Izba Doradcow Podatkowych od poczatku wspierata wszystkich doradcow podat-
kowych w sytuacji kryzysu. Aby moc to robic jak najlepiej, postanowilismy uzy¢ profesjonal-
nych, naukowych narzedzi, aby sprawdzi¢, jak zmienita sie sytuacja zawodowa doradcow
w tym czasie.

Przedstawiamy Panstwu pierwsze wyniki i wnioski z badania, ktore zlecita Krajowa Izba Do-
radcow Podatkowych. Wzieto w nim udziat ponad pdt tysigca doradcow, za co serdecznie
dziekujemy.

Z prezentacji dowiecie sie Panstwo, jak kryzys wywotany koronawirusem wptynat na pra-
ce i sytuacje doradcow podatkowych. Szczegdlnie zachecamy do uwaznej analizy wnioskow
ptynacych z badania oraz rekomendacji, dzieki ktorym doradcy moga sie dowiedzie¢ m.in. jak
pozyskiwac¢ nowych klientéw i w jaka strone zmierza zawod doradcy podatkowego. Na po-
czatku lipca zaprosimy Panstwa do udziatu w webinarium, na ktérym autor badania, Ryszard
Sowinski, prof. Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu, przedstawi szczegotowe wyniki i odpo-
wie na Panstwa pytania. A zaraz po wakacjach rozpoczniemy prace nad znacznie bardziej roz-
budowanym raportem, opisujgcym zawod doradcy podatkowego w zmieniajacym sie swiecie.

Wierze, ze dzieki tym dziataniom KIDP i wnioskom ptynacym z obu raportéw, doradcy po-
datkowi stang sie jeszcze bardziej konkurencyjni i profesjonalni w swiadczeniu swoich ustug.
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doradca kancelarii prawnych
i podatkowych
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Wprowadzenie

Szanowni Panstwo,

samorzad zawodowy doradcow podatkowych zwrdcit sie do mnie z pro-
pozycja przeprowadzenia badania sytuacji doradcow w czasie kryzysu.
Prowadzitem ostatnio podobne badania wsrod kancelarii prawnych i
spotkaty sie one z zainteresowaniem srodowiska prawnikéw. Podkre-
slali oni, ze wyniki pomogty im poréwnac swojg indywidualng sytuacje
Z sytuacja innych kancelarii, a dodatkowo podsunety szereg pomy-
stow na konkretne dziatania i staty sie zrédtem refleksji i inspiracji do
tworzenia dtugofalowych planéw rozwoju. Dlatego z checig podjatem
inicjatywe Krajowej Izby Doradcow Podatkowych i przedstawiam Pan-
stwu raport, bedacy wynikiem prac badawczych.

Celem badan, przeprowadzonych w pierwszej potowie czerwca
2020 roku na grupie 540 doradcéw podatkowych byta odpowiedz
na nastepujace pytania:

Jaka jest obecnie sytuacja w firmach doradztwa podatkowego?
Jak zachowuja sie ich klienci?

Jakie strategie i dziatania podejmuja doradcy podatkowi?
Jakich rekomendacji mozna udzieli¢ doradcom podatkowym?

Mam nadzieje, ze informacje zawarte w raporcie pogtebig Panstwa

wiedze na temat sytuacji kancelarii doradcow podatkowych i pomoga
lepiej odnalez¢ sie w zmiennej i nieprzewidywalnej rzeczywistosci.



Opis badania

W badaniu wzieto udziat 540 doradcow
podatkowych.

Badanie przeprowadzono w dniach
28 maja - 17 czerwca 2020 roku, meto-
dg ankiety internetowej (CAWI - Com-
puter Assisted Web Interview).

Respondenci byli zachecani do wypet-
nienia kwestionariuszy dostepnych
w mediach spotecznosciowych (Linke-
dIn oraz Facebook), a takze wystanych
droga elektroniczna przez KIDP.

Badanie nie jest reprezentatywne, ze
wzgledu na metode zbierania danych.
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Opis badania

Zdecydowana wiekszos¢ doradcow po-

Udziat przychoddéw z doradztwa podatkowego w przychodach ogotem

Udziat przychodow z prowadzenia ksiegowosci w przychodach ogétem

datkowych prowadzi jednoczesnie biu- 91-100 I 1 1% 91-100 18%
ra rachunkowe. Jedynie 11% respon- 81-90 [ 3% 81-90 [ 2%
dentow deklarowato 90-100% udziat 71-80 I 2% 71-80 2%
przychoddéw z doradztwa podatkowego 61-70 [ 2% 61-70 2%
w przychodach ogétem. Udziat na po- 51-60 | 5% 51-60 4%
ziomie min. 50% zadeklarowato 22% 41-50 | 5% 41-50 4%
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Obecna sytuacja w firmie

W kwietniu i maju respondenci odnoto-
wali spadek przychoddéw o 7,4% w sto-
sunku do analogicznego okresu roku
ubiegtego.

Wzrost przychodow odnotowato 29%
respondentdw, podczas gdy spadek za-
deklarowato 52%.

O pogarszajacej sie kondycji finansowej
Swiadczy fakt, ze 63% respondentéw

korzysta z pomocy w ramach tarczy an-
tykryzysowe;.

14%

17%
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1%

Jak zmienity sie przychody Twojej firmy w okresie kwiecien - maj 2020, w poréwnaniu do okresu kwiecien - maj 20197
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100% wzrostu
90% wzrostu
80% wzrostu
70% wzrostu
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50% wzrostu
40% wzrostu
30% wzrostu
20% wzrostu
10% wzrostu
0
10 % spadku
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4%

7%

14%
19%

Przychody
doradcow
spadty w kwietniu
i maju 0 7,4%,

w poréwnaniu
do analogicznego
okresu roku
ubiegtego.



Obecna sytuacja w firmie

Kryzys zmobilizowat doradcow do mo-
dyfikacji i wzbogacenia dotychczaso-
wych dziatan. Obecnie czesciej kontak-
tuja sie z klientami pytajac o aktualna
sytuacje biznesowa, Swiadczg nowe
ustugi - gtownie zwigzane z tarcza an-
tykryzysowa, a dodatkowo intensywnie
sie szkola.

Niespetna 10% respondentow nie po-
dejmuje aktywnych dziatan, czekajac na
rozwoj wypadkow.

Co czwarty respondent mysli o strate-
gii rozwoju swojej firmy.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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Jakie dziatania podejmuje Twoja firma w zwiazku z kryzysem?

korzystamy z pomocy w ramach tarczy antykryzysowe;

kontaktujemy sie z klientami | pytamy o sytuacje biznesowa
przygotowujemy sie lub Swiadczymy nowe ustugi zwiazane z kryzysem
bierzemy udziat w webinarach, szkoleniach i kursach on-line

firma przeszta w tryb pracy zdalnej, pracownicy pracuja z doméw
analizujemy poziom kosztéw

opracowujemy poradniki, newslettery lub alerty prawne dla klientow
porzadkujemy zalegte sprawy organizacyjne

wdrazamy nowe technologie, ktdrych dotad nie uzywalismy

myslimy o strategii rozwoju

redukujemy poziom kosztéw

porzadkujemy zalegte sprawy klientow

opdzniamy ptatnosci podatkéw lub sktadek na ubezpieczenie spoteczne
nic nie robimy, czekamy na rozwdéj wypadkow

organizujemy webinary lub szkolenia on-Lline dla klientéw
zwiekszamy obecnos¢ kancelarii w social-mediach

angazujemy sie w inicjatywy spoteczne zwiazane z kryzysem
renegocjujemy warunki wspotpracy z dostawcami

nie kontaktujemy sie z klientami, czekamy na ich inicjatywe
opo6zniamy ptatnosci dla dostawcow

opozniamy zaptate wynagrodzen

3%

1%

0%

6%

5%

30%
29%
28%
24%
24%
23%
22%
13%
10%
10%
9%

63%

58%

56%

48%

42%




Zachowania klientow

Doradcy odczuwajg skutki pogorszenia
sie sytuacji finansowej klientow. Pro-
bleméw w zaptacie faktur doswiadcza
prawie potowa respondentow. Podob-
nie jest z renegocjacjami wynagrodzen
kancelarii.

Pomimo odnotowanego wczesniej
spadku przychodéw, az 38% respon-
dentow obserwuje wzrost zaintereso-
wania ich ustugami. Nie przektada sie
to jednak na poprawe wynikow finanso-
wych. Spadek deklaruje zaledwie 14%.

Klienci zainteresowani sg szczegodlnie
ustugami w zakresie tarczy antykryzy-
sowej oraz ulg w sptacie zobowigzan
podatkowych. Tradycyjne ustugi dorad-
cze cieszg sie obecnie mniejsza popu-
larnoscia.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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Z jakimi zachowaniami klientow w zakresie ustug doradztwa podatkowego spotkates sie w ostatnich 3 miesigcach?

opoznienia lub brak zaptaty za wystawione faktury
renegocjacje wynagrodzenia

nowe zlecenia zwigzane z kryzysowa sytuacja
brak nowych zlecen

nic istotnie sie nie zmienito

zapytania klientéw, ale brak nowych zlecen
rozwiazanie umowy

wstrzymywanie wczesniej ztozonych zlecen

44%
44%
42%
34%
25%
23%
16%
14%

Jakich zagadnien dotycza pytania, z ktorymi zwracaja sie obecnie przedsiebiorcy w zakresie doradztwa podatkowego?

wsparcie antykryzysowe (tarcza antykryzysowal
biezaca obstuga podatkowa

ulgi w sptacie zobowiazan podatkowych
doradztwo przy zaktadaniu firm

opinie podatkowe

planowanie podatkowe

doradztwo przy transakcjach

kontrole podatkowe

restrukturyzacja i upadtosé

ceny transferowe

raportowanie MDR

audyty podatkowe

postepowania przed sadami administracyjnymi,

compliance (zgodno$¢ regulacji)

68%
55%
29%
28%
18%
17%
14%
10%
9%
7%
6%
6%
5%

89%




Kondycja psychiczna

Dominujgcymi wsrod  respondentow
odczuciami jest stres (48%) i zmecze-
nie (72%). Doradcy martwig sie o przy-
sztos¢ swoich firm (50%), co moze po-
gtebiac poziom odczuwanego stresu.

Choc¢ jedynie 28% respondentdéw do-
strzega wptyw stresu na jakosc zarza-
dzania firma, skala tego zjawiska moze
by¢ zdecydowanie wieksza. Zmeczenie
i stres z pewnoscig wptywaja na aktyw-
nos¢, sposob myslenia, komunikacje
i podejmowanie decyzji.

Warto rozwazy¢ wdrozenie strategii,
ktore pomoga ograniczy¢ poziom stre-
su i zredukowac uczucie zmeczenia.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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17% Odczuwam silny,
negatywny stres
zwiazany z obecna
sytuacja

32%

12%

ony,

21%

Martwie sie
o0 przysztosc
firmy
38%

23%

£

23%

Poziom stresu
utrudnia mi
zarzadzanie firma

39%
20%

<o

10%

9% Odczuwam
zmeczenie

9%
Mam obecnie
wiecej
wolnego czasu
29%

zdecydowanie zgadzam sie
zgadzam sie

trudno powiedzie¢

nie zgadzam sie

zdecydowanie nie zgadzam sie

Respondenci
deklaruja wysoki

poziom odczuwanego

stresu i poczucie
zmeczenia.




Kondycja psychiczna

Czes¢ respondentow odnotowuje zja-
wisko tzw. pozytywnego stresu. Sytu-
acja kryzysowa wyzwala w nich moty-
wacje i energie do dziatania.

Trudne czasy sg dla wielu z nich préba
charakteru i szansg na doskonalenie
umiejetnosci przywodczych. W pyta-
niach otwartych osoby te dostrzega-
ja w kryzysie nawet szanse na rozwoj
swojej firmy.

Czas kryzysu to okazja do pogtebia-
nia relacji zaréwno z klientami, jak i ze
wspotpracownikami. Opinie na temat
wptywu sytuacji na poziom relacji sg
zroznicowane. W pytaniach otwartych
respondenci zauwazali czesto, ze po-
gtebienie relacji z klientami jest jedna
z szans, ktore zamierzaja wykorzystac.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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) \ 7% Lo

22%
i 0,
wyzwala we mnie pozyt){wae
28% poktady energii zn:lir:nat‘;zjr:i i
do dziatania
32%
34%
@ 21%
19% Odczuwam \ 24% Kryzys wptywa
motywacje pozytywnie
do pracy w nowych na relacje pomiedzy
warunkach pracownikami
39% 46%

zdecydowanie zgadzam sie
zgadzam sie

trudno powiedzie¢

nie zgadzam sie

zdecydowanie nie zgadzam sie




Prognozy

Prognozy na na najblizsze 3 miesigce sa
zréznicowane.

29% respondentow przewiduje wzrost
przychodéw, podczas gdy 39% wiesz-
czy ich spadek.

W cate] badanej grupie respondenci
przewiduja dalszy spadek przychodow
0 2,7% - jest to mniej niz spadek odno-
towany w kwietniu i maju, w stosunku
do kwietniaimaja 2019 roku (7,4%).

Pytani o ustugi, na ktore popyt bedzie
rost, doradcy wskazywali gtéwnie na
te zwigzane z kryzysem i jego nastep-
stwami.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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Jaka moze by¢ skala wzrostu/spadku przychodéw Twojej firmy

w ciagu najblizszych 3 miesiecy

16%

13%

6%

1%
2%
1%
0%
0%
0%
0%

100% wzrostu
90% wzrostu
80% wzrostu
70% wzrostu
60% wzrostu
50% wzrostu
40% wzrostu
30% wzrostu
20% wzrostu
10% wzrostu
0
10 % spadku
20 % spadku
30 % spadku
40% spadku
30 % spadku
60% spadku
70 % spadku
80% spadku
90 % spadku
100% spadku

0%
0%
0%
0%
0%
1%
1%

4%

8%

15%

32%

Na jakie ustugi, Twoim zdaniem, popyt sie zwiekszy?

compliance doradztwo optymalizacyjne
spory z organami podatkowymi
doradztwo prawne automatyzacja proceséw
kontrole podatkowe tarcza
rozliczanie dotacji i subwencji restrukturyzacje
ulgi w sptacie zobowiazan podatkowych
kontrole podatkowe i ZUS rachunkowos¢ zarzadcza
wdrazanie nowego JPK obstuga upadtosci
e-doradztwo pozyskiwanie dofinansowan
likwidacja firm sprzedaz internetowa
obstuga transakgji (np. przejecia, potaczenia)
szukanie oszczednosci podatkowych

porady i opinie podatkowe



Prognozy

Wiekszos¢ doradcow przewiduje utrzy-
manie stanu zatrudnienia i poziomu wy-
nagrodzen.

W odpowiedzi na pytania otwarte re-
spondenci podkreslali, ze ich priory-
tetem biznesowym jest dzisiaj nie tyle
wzrost, co przetrwanie najtrudniej-
szych miesiecy przy utrzymaniu przy-
choddw i zespotu.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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nie dotyczy

trudno
powiedziec 17%

zmniejszenie
zatrudnienia

zwiekszenie
zatrudnienia

20%

Jak przypuszczasz,
jaki wptyw
bedzie miat kryzys
na zatrudnienie
w Twojej firmie
w ciagu najblizszych
3 miesiecy?

utrzymanie obecnego
zatrudnienia

8%

zwiekszenie poziomu
wynagrodzen

nie dotyczy W
19%

Jak przypuszczasz,
jaki wptyw
bedzie miat kryzys
na wynagrodzenia
pracownikow
w ciagu najblizszych
3 miesiecy?

trudno 129
powiedziec

utrzymanie obecnego
poziomu wynagrodzen

zmniejszenie \11%
poziomu wynagrodzen

Wiekszos¢
doradcéw przewiduje
utrzymanie stanu
zatrudnienia i poziomu
wynagrodzen.



Dtugoterminowe ryzyka

Najczesciej wskazywane przez respon-
dentow ryzyka dotyczg problemow

finansowych klientéw, presji cenowej
i niestabilnosci prawa.

W niewielu wypowiedziach pojawiaty
sie ryzyka realne, cho¢ mniej oczywi-
ste, takie jak np. automatyzacja ustug,
wzrost konkurencji ze strony duzych
firm doradczych czy wzrost szarej

strefy.

Zastanawiajace jest, ze wielu dorad-
cow identyfikowato niektére zjawiska
(np. wzrost ztozonosci prawa, zwiek-
szenie liczby kontroli) jako ryzyka, pod-
czas gdy inni upatrywali w nich szanse
dla swojej firmy.

Ktore z tych podejsc jest lepsze?

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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Jakie dtugoterminowe ryzyka dostrzegasz w zwiazku z sytuacja kryzysowa?

ciecie kosztow doradztwa upadtos¢ klientow presja na koszty likwidacja dziatalnosci

zamykanie firm zaktocajace prace poszukiwanie funduszy pomocowych dla klientow

wzrost roszczeniowosci klientow niechec do spotkan bezposrednich, ktore buduja relacje i zaufanie

ograniczanie wydatkéw na ustugi doradcze

stres wynikajacy z coraz gorszej jakosci prawa podatkowego zatory ptatnicze

presja cenowa ucieczka do obstugi ksiegowej w bankach inflacja

gorsze relacje przez brak osobistego kontaktu niestabilnosc prawa spadek cen

problemy branzy, ktérg obstuguje ryzyko zwigzane z powrotem epidemii

wypalenie zawodowe zwijanie sie firm wzrost wysokosci podatkéow presja cenowa

wiecej pracy za te same pienigdze niepewnosc jutra
totalne bezprawie w postepowaniu urzednikéw utrata klientow z branz dotknietych kryzysem
efekt domina kilkukrotny ponawiany lockdown
zmiany w prawie bez zadnych wyjasnien wzmozone kontrole ZUS
zwiekszenie opresyjnosci skarbowki autorytaryzm i tamanie konstytucji
przejmowanie ksiegowosci przez duze podmioty

kontrole dofinansowan



Dtugoterminowe szanse

Respondenci zidentyfikowali szereg
szans zwigzanych z kryzysem. Ich lista
jest znacznie bogatsza niz lista ryzyk.
W wielu wypowiedziach mozna do-
strzec nawet optymizm - kryzys jest
szansg Na poprawienie funkcjonowania
biznesu.

Pomimo tego znaczna czesc¢ doradcow
nie potrafita zidentyfikowac ani jednej
szansy.

W prawie potowie przypadkéw odpo-
wiedzi byty stanowcze i brzmiaty naste-
pujaco: ,nie widze’, ,zadne’, ,nie mam
zdania”, ,trudno powiedziec¢”, ,nie wiem”,
,brak” ,nie widze zadnych szans’, ,nie
analizowatem”, ,nie mam pomystu” Je-
den z respondentow napisat wprost, ze
,frudno dostrzegac szanse w kryzysie”.

Ktore z podejsc przyniesie lepsze rezul-
taty?

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

<

Jakie dtugoterminowe szanse dostrzegasz w zwigzku z sytuacja kryzysowa?

popyt na M&A wdrozenie pracy zdalnej

kontrole podatkowe

duzo transakcji redukcja kosztow

szkolenia zdalne zadowoleni klienci

wieksza wiez z klientami klienci potrzebuja wiecej wsparcia

dostrzezenie przez klientéw sensu w pracy zdalnej zwiekszenie efektywnosci pracy

nowe rozwigzania organizacyjne i technologiczne nowe ustugi wprowadzenie automatyzacji

potrzeba klientow na rachunkowos¢ zarzadczg poprawa wizerunku
wieksze przywigzanie klientéw do firmy zwiekszenie zainteresowania doradztwem podatkowym
zmniejszenie dystansu z klientami z réznych stron Polski lepsi kandydaci na pracownikow
informatyzacja kancelarii elektroniczny przekaz dokumentoéw od klientéw

rozwoj kompetencji biznesowych rozwoj poradnictwa ograniczenie kosztow najmu

przyszte kontrole beda zrodtem pracy krotsze spotkania, wiecej zdalnych
pozyskiwanie klientéw zmieniajgcych dostawcow wiecej pracy dzieki galopujacym przepisom
mozliwos$¢ podwyzszenia cen prestiz dzieki wsparciu klientéw w trudnych czasach
wzrost cen ustug ze wzgledu na wyzsze wymagania
wiekszy popyt na ustugi doradcze i ksiegowe
nareszcie zainteresowanie analizg kosztow lepsza organizacja pracy
klienci otwarci na technologie wzmozone kontrole

obstuga kontroli rynek pracodawcy chaos prawny to szansa

doradztwo przy srodkach pomocowych elektronizacja postepowan



Priorytety

Respondenci zostali poproszeni o od-
powiedZ na pytanie o ich priorytety
i cele biznesowe.

Gtowny  priorytetem  biznesowym
doradcow jest utrzymanie posiada-
nych dotychczas zasobdow (firma,
klienci, przychody, zespdt). Stowo
,2utrzymac¢” pojawiato sie w wypowie-
dziach otwartych az 252 razy, stowo
Jprzetrwac¢” - 29 razy, ,status quo”
- 6 razy.

Czes¢ doradcow, wsrdd priorytetéw
biznesowych  wymienia  ekspansje
(przejmowanie klientéw od konkuren-
cji, pozyskiwanie zlecen, rozwdj nowych
ustug) oraz usprawnienie organizacji
(np. inwestycje w IT, zmiana polityki ce-
nowej, zmiany procedur).

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

<

Jakie sa w tej chwili Twoje priorytety, cele biznesowe?

automatyzacja i wdrozenie nowych technologii wsparcie klientow reorganizacja

szybko reagowac na zmiany w przepisach wroci¢ do domu przed pétnoca nowe narzedzia online

podpisywanie papieréw online tarcza utrzymac zatrudnienie promocja kancelarii

przetrwac utrzymanie ptynnosci zdoby¢ klientow utrzymac firme utrzymac ceny

obserwacja potrzeb klientow wymiana sprzetu, stare komputery opanowac chaos

rozwoj szkolen utrzymac dobrg atmosfere w firmie optymalizacja pracy

renegocjacja wynagrodzen z klientami pozyskac nowych klientéw

dotrwac do urlopu, odpoczaé, a potem zmiany utrzymanie klientow pozyskac nowe zlecenia

utrzymac firme utrzymac jakosc ustug zmiana siedziby pilnowanie terminow

przygotowanie do nowego jpk zwiekszyc¢ rentownosc przetrwac nie oszale¢

zdobyc¢ klientow na spory podatkowe inwestycje w technologie utrzymac terminowosé

regeneracja zdrowia utrzymac reszte klientéw ktéra mi pozostata

odpoczad! rozwoj przeczekac utrzymac zespot optymalizacja kosztéw

wyegzekwowac naleznosci



Doswiadczenia kryzysu

Respondenci zostali poproszeni o od-
powiedz na pytanie o kompetencje zdo-
byte dzieki sytuacji kryzysowe;.

Az 182 respondentéw (34%) zade-
klarowato brak wzrostu kompetencji
(,zadne”, ,bez zmian”, ,nic nowego”) albo
nie potrafito ich wskaza¢ (,trudno po-
wiedzie¢” ,nie mam zdania” ,nie wiem”).

Wiekszos¢ doradcow wskazato jednak
na rozwoj kompetencji ,twardych” (np.
wideokonferencje, obstuga spraw pra-
cowniczych) oraz ,miekkich” (np. aser-

tywnos¢, empatia, odpornosé na stres).

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

<

Jakie kompetencje zdobyta lub rozwineta Twoja firma dzieki kryzysowi?

automatyzacja procesow praca zdalna empatia dla klienta nie zdobyta

obstuga z zakresu prawa pracy komunikacja

odpornosc na stres

informatyczne elastycznosc

nowe mozliwosci doksztatcania obstuga tarcz kryzysowych

umiejetnos¢ korzystania ze szkolen on-line praca pod presjg czasu elastycznos¢ czasu pracy

zjednoczenie zespotu w obliczu zagrozenia asertywnosc¢ radzenie sobie w trudnych sytuacjach

szybka reakcja na zmiany przepiséw wiedza w zakresie kard i ptac

umiejetnosc¢ prowadzenia zdalnych szkolen e-marketing dziatania w trybie pilnym

zwiekszenie samoswiadomosci umiejetnosci negocjacji i mediacji
korzystanie ze srodkéw pomocowych

wzrost poziomu wiedzy

biegtos¢ w pozyskiwaniu dofinansowan
kompetencje w zakresie obstugi komputeréow wyzszy stopien cierpliwosci
biegtos¢ w e-komunikacji z urzedami, bankami zmniejszenie schematyzmu w dziataniu
umiejetnosc interpretacji niejasnych przepisow ttumaczenie przepisow na ludzki jezyk
bardzo intensywne szkolenia - wzmocnity mnie jako fachowca
umiejetnosc¢ wykorzystana social-mediow
rozwiniecie kompetencji pracownikow

CSR (spoteczna odpowiedzialnos¢ biznesu



Doswiadczenia kryzysu

Kryzys stat sie dla wielu doradcow im-
pulsem do wprowadzenia nowych lub
udoskonalenia wykorzystywanych juz
wczesniej technologii.

Najczescie] wymieniang zmiang byto
przejscie zespotu na prace zdalng oraz
wirtualizacja kontaktéw z klientami.
Sktonito to wielu doradcow do moder-
nizacji sprzetu, cyfryzacji dokumentow,
zastosowania nie wykorzystywanych
wczesniej komunikatordw, petniejsze-
go wykorzystania posiadanego dotych-
Czas oprogramowania itd.

Zmiany zwigzane z technologiami zade-
klarowato 61% badanych.

39% respondentéw nie wprowadzata
zadnych zmian w tym zakresie, ponie-
waz albo nie dostrzegata takiej potrze-
by, albo stosowata juz przed kryzysem
nowoczesne rozwigzania technolo-
giczne.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

<

Jakie nowe rozwigzania technologiczne wprowadzita lub rozwineta Twoja firma dzieki kryzysowi?

elektroniczny obieg dokumentow spotkania przez Zoom, Teams, Meets, Skype
praca przez VPN OCR webinary
zdalne pulpity dla pracownikow i klientow

rozbudowa serwerow

telekonsultacje

praca na skanach pracaw chmurze
arkusze kalkulacyjne online
praca na dokumentach wspotdzielonych
petniejsze wykorzystanie funkcjonalnosci posiadanego juz oprogramowania

digitalizacja dokumentow papierowych

panele klienta

wymiana sprzetu na bardziej mobilny
szybszy internet wirtualna centrala telefoniczna
wdrozenie wyzszych wersji oprogramowania
wykorzystanie ustug publicznych ZUS, ePUAP itd.

oprogramowanie do rejestracji czasu pracy



Doswiadczenia kryzysu

Respondentom zadano pytanie: ,Co
chcesz trwale zmieni¢ w funkcjonowa-
niu firmy, kiedy kryzys minie?”

40% doradcow nie widzi potrzeby trwa-
tych zmian lub nie miato jeszcze czasu,
aby zastanowic¢ sie nad nimi. Czes¢ re-
spondentéw deklaruje che¢ powrotu

do sytuacji sprzed kryzysu.

Wsrod doradcow planujgcych wprowa-
dzenie trwatych zmian (60%) - gtéwnym
watkiem jest utrzymanie wirtualnych
kontaktow z klientami oraz rozwdj pra-
cy zdalnej w zespole. Czesto pojawiaja-
cym sie motywem jest wprowadzenie
zmian, ktore pozwolg na regularny od-
poczynek i rozsadne godziny pracy.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

<

Co chcesz trwale zmieni¢ w funkcjonowaniu firmy, kiedy kryzys minie?

utrzymanie pracy zdalnej dalsza automatyzacja procesow

zmiana biura na mniejsze home office dla pracownikow
zmienic czas pracy na zadaniowy
szybsze reagowanie na sytuacje rynkowg

nowe formy promogji renegocjacje umow z klientami

wieksze dyscyplinowanie klientow zmiana polityki personalnej
uscislenie zakresu obowigzkéw

petnadigitalizacja danych zmiana polityki cenowej

wieksze wykorzystywanie szkolen on-line zamiast stacjonarnych

ograniczenie dostepnosci dla klientow
wypracowanie i przestrzeganie zasad dot. czasu wolnego
weryfikacja umow z klientami
zatrudnienie pomocy administracyjnej, wiecej delegowania

cykliczna ocena pracownikéw rozszerzenie ustug



Whnioski | obserwacje

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

<

Zdecydowana wiekszos¢ doradcow podatkowych prowadzi
jednoczesnie biura rachunkowe. Tylko 22% respondentéow
deklarowato udziat przychoddw z doradztwa podatkowego
w przychodach ogotem na poziomie 50% lub wiekszym.

Doradcy odnotowali w kwietniu i w maju spadek przychodéw
na poziomie 7,4% w stosunku do analogicznego okresu roku
ubiegtego i prognozujg obnizenie przychoddw o kolejne 2,7%.

63% respondentdw korzystato z rozwigzan tarczy antykryzysowe;.

Doradcy aktywnie stawiajg czota przeciwnosciom. Jedynie 10%
respondentdw przyjeto postawe bierng. Wiekszosc koncentruje
sie na wspieraniu klientéw, rozwijaniu nowych ustug, nabywaniu
nowych kompetencji i dziataniach marketingowych.

Doradcy odczuwajg skutki pogorszenia sie sytuacji finansowej
klientow. Problemow w zaptacie faktur doswiadcza prawie potowa
respondentow - podobnie jest z renegocjacjami

wynagrodzen kancelarii.

Klienci zainteresowani sg szczegolnie ustugami w zakresie tarczy
antykryzysowej oraz ulg w sptacie zobowigzan podatkowych.
Tradycyjne ustugi doradcze cieszg sie obecnie mniejsza
popularnoscia.

Jedna z szans wynikajacych z kryzysu jest mozliwosc pokazania
klientom uzytecznosci swiadczonych ustug.

Doradcy sg zestresowani i zmeczeni obecng sytuacja.

W wiekszosci przypadkow odnotowuja istotne wydtuzenie czasu
pracy. Dominujgcymiwsrod respondentéw uczuciami jest stres
(48%) i zmeczenie (72%). Doradcy martwig sie o przysztos¢ swoich

firm (50%). Jednakze dla 27% badanych stres jest sitg mobilizujaca
do dziatania.

Wiekszosc¢ doradcow przewiduje w najblizszych 3 miesigcach
utrzymanie stanu zatrudnienia i poziomu wynagrodzen.

Mozna wyroznic dwie grupy respondentow - dla jednych doradcow
kryzys kojarzy sie z szansami na rozwoj biznesu, inni dostrzegaja

w kryzysie gtownie ryzyka. Blisko potowa respondentow

nie zauwaza w kryzysie zadnych szans.

Wsraéd licznych szans wynikajacych z kryzysu respondenci
wymieniali m.in. wdrozenie pracy zdalnej, poprawe efektywnosci,
wzmocnienie relacji z klientami oraz w zespole,

wiekszy popyt na niektére ustugi.

Wiekszosc¢ respondentéw zaobserwowata, ze kryzys spowodowat
wzrost ich kompetencji merytorycznych, technicznych,
biznesowych oraz miekkich. Kryzys sktonit tez doradcow

do modernizacji w obszarze IT.

Wiekszosc respondentéw planuje wprowadzenie trwatych zmian
w funkcjonowaniu firmy gdy kryzys minie. Zmiany bedg dotyczyty
wykorzystania w wiekszym stopniu pracy zdalnej,

poprawy efektywnosci procesow oraz rozwiazan pozwalajacych
na ograniczenie czasu pracy i odpoczynek.



Rekomendacje

Dobrostan psychiczny Sugerowane dziatania, w zaleznosci od potrzeb,

w tym obszarze obejmowac moga np.:

Zadbanie o swoj dobrostan psychicz-
ny moze by¢ dla wielu doradcow punk-
tem wyjscia do poprawy sytuacji firmy.
Badania wykazaty, ze duza czes¢ do-
radcow funkcjonuje w dtugotrwatym
stresie i przemeczeniu, zamartwia sie
0 przysztosc firmy. Niektorzy doradcy
wskazywali na oznaki wypalenia zawo-
dowego. Dla wielu stres staje sie zro-
dtem probleméw biznesowych, a nie
tylko ich nastepstwem.

W takiej sytuacji trudno jest o podej-
mowanie racjonalnych decyzji, mysle-
nie perspektywiczne, kreatywne po-
szukiwanie szans tkwigcych w kryzysie
czy aktywne, wymagajace energii i de-
terminacji dziatanie. Pod wptywem sil-
nego i dtugotrwatego stresu zmienia sie
sposob myslenia. Stres powoduje utra-
te dystansu do rzeczywistosci, pesymi-
styczne myslenie, spadek kreatywnosci,
obnizenie efektywnosci, spadek od-
pornosci i problemy zdrowotne. Czes¢
doradcow czuje sie jak w putapce bez
wyjscia. Jeden z nich stwierdzit, ze ma
wrazenie ,jakby tkwit w gtebokiej stud-
ni bez wyjscia”.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

lekture literatury poswieconej zjawisku stresu
i udziat w szkoleniach i warsztatach zwiagzanych z zarzadzaniem stresem,

uwazng obserwacje wtasnych mysli, emocji i zachowan,
zwiekszenie samoswiadomosci i poznanie mechanizmow wyzwalajacych
reakcje stresowe oraz redukujgcych poziom stresu,

praktykowanie metod pozwalajgcych na ograniczenie poziomu stresu
takich jak np. uprawianie sportu, uwazny wypoczynek,
nauke technik uwaznosci, medytacje, cwiczenia oddechowe, modlitwe,

wzmacnianie relacji z najblizszymi osobami, co wedtug badan
przyczynia sie do redukgji stresu lub przeksztatcenia w stres pozytywny,
dajacy energie do dziatania,

skorzystanie z pomocy psychologicznej lub psychiatrycznej
(konsultacje, psychoedukacja, interwencja kryzysowa, psychoterapia),

skorzystanie z profesjonalnych ustug coachingowych.



Rekomendacje

Strategia dtugo i krotkoterminowa

Kryzys zwigzany z pandemia dopiero
sie rozpoczyna. Ekonomisci roznig sie
w przewidywaniach co do jego gteboko-
scii czasu trwania. Dlatego, niezaleznie
od obecnej sytuacji biznesowej firmy,
warto opracowac¢ krotkoterminowa
taktyke postepowania, a jednoczesnie
misje i dtugoterminowa wizje rozwoju.

Krotkoterminowa taktyka pozwoli na
przetrwanie lub wzrost w czasie kryzy-
su. Strategia dtugoterminowa umozliwi
dalszy rozwaj firmy.

Opracowania dtugoterminowej wizji
rozwoju firmy nie powinno odktadac sie
na pozniej. Jezeli doradca podatkowy
bedzie podejmowat w najblizszym czasie
wazne decyzje biznesowe dotyczace np.
kierunku rozwoju ustug, inwestycji, or-
ganizacji pracy - powinien robic to biorac
pod uwage strategiczna ,wizje konca”.

Do poszukiwania dtugoterminowej wizji
rozwoju powinny sktaniac¢ doradcow po-
datkowych réwniez niezalezne od kryzy-
su zjawiska, takie jak np. przewidywany
spadek atrakcyjnosci ustug ksiegowych,
wynikajacy z automatyzacji procesow.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

Formutujac strategie rozwoju warto zada¢ m.in. nastepujace pytania:

jakie sg silne i stabe strony firmy - jakie sg jej kluczowe kompetencje,
zasoby i przewagi konkurencyjne, jakie obszary dziatalnosci
(marketing, kadry, organizacja itd.) sg niewystarczajgco rozwiniete,

jak zmieni sie otoczenie firmy w najblizszych latach
i jak zmienig sie oczekiwania klientow - na jakie ustugi doradcze
popyt spadnie, a na jakie bedzie wzrastat,

dtugoterminowo, w jakim kierunku nalezy modyfikowac
zakres Swiadczonych ustug oraz rodzaj obstugiwanych klientow,

jak powinna funkcjonowac firma po wyjsciu z kryzysu
w takich obszarach jak: promocja, sprzedaz, obstuga klientéw, finanse, IT,
kadry, struktura i organizacja,

jakie sg gtowne cele biznesowe firmy na nastepne lata,

jakie plany dziatania doprowadza do osiggniecia zaktadanych celow.



Rekomendacje

Ustugi Doradcy podatkowi poszukujacy nowych obszaréw dla Swiadczenia ustug
mogag rozwazyc¢ np. nastepujace dziatania:

Cechg charakterystyczng naszych cza-
SOW jest zmiennos¢, niepewnosc, ztozo-
nos¢ i niejednoznacznos¢. Dotychcza-
sowe ustugi przestajg byc¢ atrakcyjne,
aw ich miejsce pojawiajg sie nowe. Cyk
zycia ustug skraca sie. Kiedy pojawia sie
nowa potrzeba rynkowa, doradcy opra-
cowuja nowe ustugi, ktére wymagaja
specjalistycznej wiedzy i przynoszg im
przyzwoite dochody. Nastepnie unikal-
na wiedza szybko sie upowszechnia,
konkurencja rosnie, ustugi standaryzu-
ja, automatyzuja i sprzedawane s3 po
coraz to nizszych cenach.

Dzisiaj doradcy zmuszeni sg do ciggte-
go poszukiwania nowych potrzeb klien-
tow i nisz rynkowych - bez tego firmom
doradczym grozi stagnacja.

Doradcy podatkowi, ktérzy rozumie-
ja i akceptujg zmiennos¢ otoczenia, sa
znacznie bardziej otwarci na poszuki-
wanie nowych pomystow biznesowych.
Zwinnos¢ i elastycznos¢ wycwiczona
w czasie kryzysu, przyda sie takze kiedy
onminie.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

uwazng obserwacje trendow rynkowych poprzez lekture raportow
branzowych, uczestnictwo w branzowych dyskusjach,
szkoleniach i konferencjach,

analize swiadczonych obecnie ustug pod katem ich atrakcyjnosci
w krétkim i dtuzszym horyzoncie czasowym,

analize nowych i przysztych regulacji prawnych i wynikajgcych z nich
nowych szans i zagrozen dla klientow,

nawigzywanie wspotpracy z podmiotami swiadczacymi ustugi
komplementarne, co moze prowadzic¢ do tworzenia nowych,
czesto nietypowych ustug,

zaprojektowanie procesu tworzenia nowych ustug tak, aby pomysty
biznesowe wtascicieli byty konsekwentnie testowane i wdrazane.



Rekomendacje

Promocja i sprzedaz

W ostatnich latach doradcy podatkowi
uzyskali mozliwos¢ korzystania z szere-
gunarzedzipromocjiisprzedazy swoich
ustug. Na szczegdlng uwage zastuguja
narzedzia e-marketingu takie, jak np.
blogi, ebooki, media spotecznosciowe,
podcasty, vlogi, reklama internetowa,
webinary i szkolenia online. Narzedzia
te sg powszechnie dostepne, wystarczy
po nie siegnac. Tradycyjne, ,analogowe”
formy promocji i sprzedazy moga tracic
na swojej atrakcyjnosci, chociaz nie na-
lezy ich lekcewazyc.

Wielu doradcow podatkowych baga-
telizuje potrzebe takich dziatan twier-
dzac, ze i tak Zrodtem nowych klientow
sg polecenia dotychczasowych. Badania
wskazujg, ze coraz wieksza czesc klien-
téw trafia do doradcow wytacznie po-
przez Internet. Nawet w przypadku
osobistego polecenia, potencjalny klient
skrupulatnie sprawdza internetowe
dossier doradcy. W takich przypadkach
wyglad i tresci strony internetowej moga
skutecznie zniecheci¢ klienta i sktonic go
do wyboru firmy, ktérej wizerunek w in-
ternecie jest lepszy.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

Sugerowane dziatania w obszarze promocji i sprzedazy ustug to np.:

aktualizacja tresci i poprawa funkcjonalnosci stron internetowych
oraz profili w mediach spotecznosciowych,

rozwoj umiejetnosci handlowych, szczegoélnie w zakresie nawigzywania
kontaktow, budowania relacji, rozpoznawania potrzeb, prowadzenia
rozmow sprzedazowych i negocjacji cenowych - poprzez lekture,

udziat w szkoleniach, warsztatach, sesjach mentorskich i coachingowych,

nauka praktycznych umiejetnosci wykorzystania narzedzi e-marketingu
do promocji i sprzedazy ustug,

zaprojektowanie strategii promocji sprzedazy obejmujacej
m.in. okreslenie adresata, celdéw promocji oraz wybor narzedzi,
ktore beda skuteczne, a jednoczesnie mozliwe do wykorzystania,

nawigzywanie kontaktow z potencjalnymi partnerami biznesowymi
(np. kancelarie prawne, firmy informatyczne, windykacyjne),
z ktorymi mozna wspolnie podejmowac dziatania marketingowe.



Rekomendacje

Relacje z klientami, dostawcami
| partnerami biznesowymi

Czas kryzysu to dobra okazja do wzmac-
niania relacji biznesowych i interpersonal-
nych z klientami, dostawcami i partnerami
biznesowymi. Jakosc¢ tych relacji wptywa
m.in. na lojalnosc¢ klientdw, poziom zaufa-
nia, liczbe zlecen, polecen i sktonnosc do
akceptacji wyzszych stawek.

Z przeprowadzonych badan wynika, ze
wiekszos¢ doradcow podatkowych zdaje
sobie sprawe, iz kryzys to czas na nawigzy-
wanie regularnych kontaktow z klientami
i rozmowy o ich sytuacji biznesowej. Wie-
ludoradcow podkresla, ze ich priorytetem
jest niesienie pomocy klientom odczuwa-
jacym skutki  kryzysu ekonomicznego.
Doradcy uwazajg, ze czas zainwestowany
w pomoc klientom zwrdci sie w przyszto-
sciw postaci nowych zlecen i polecen.

Doradcy, ktorzy regularnie kontaktujg
sie z klientami, a nastepnie analizujg ich
sytuacje biznesowaq i aktywnie poszykuja
rozwigzan ich problemow - automatycz-
nie awansujg na wyzszy poziom zaufania
u swoich ustugobiorcow. Z jednego z wie-
lu dostawcow ustugi stajag sie zaufanym
doradcom biznesowym.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

Doradcy podatkowi mogg podnosic relacje biznesowe i interpersonalne np. poprzez:

nawigzywanie i utrzymywanie regularnych, bezposrednich kontaktéw z klientami,
zamiast oczekiwania, ze odezwa sie oni pierwsi,

regularne informowanie klientéw o mozliwosciach,
wynikajacych np. z nowych regulacji prawnych,

przeprowadzanie rozmow na temat sytuacji biznesowej klientow - identyfikacje
problemow i poszukiwanie rozwigzan,

organizowanie, wspolnie z partnerami biznesowymi lub dostawcami,
wydarzen o charakterze marketingowym (np. szkolenia organizowane wspélnie
ze wspotpracujaca kancelarig prawna),

nie unikanie w rozmowach z klientami watkéw dotyczacych emocji i przezyc.
Nalezy pamietac, ze wielu klientow dziata w dtugotrwatym stresie.

Czesto nie majg oni we wtasnych firmach partnera do rozmowy

o rzeczywistej sytuacji ekonomicznej,

rozwijanie umiejetnosci interpersonalnych.



Rekomendacje

Zespot

Kondycja, w jakiej firma przejdzie przez
kryzys, zalezy od tego, jak funkcjonuje
zespot. Na to wptywa z kolei jakosc przy-
wodztwa i umiejetnosci menedzerskich
doradcy podatkowego - szefa.

Nalezy pamietac, ze pracownicy w roz-
ny sposob reaguja na sytuacje kryzyso-
wa, ich sytuacja zawodowa i osobista
jest rozna, jednoczesnie zespot znajduje
sie w procesie ciggtych zmian, od ludzi
oczekuje sie nauki nowych umiejetnosci
i sposobow dziatania - to wszystko moze
potegowac uczucie stresu i niepewnosci.

Z drugiej strony kryzys jest szansg na
wypracowanie nowych norm i zasad
postepowania. W wielu wypowiedziach
respondentow pojawit sie watek kryzy-
su jako szansy na integracje, poprawe
relacji i sposobu komunikacji. Warto te
szanse wykorzysta¢. Wielu doradcow
zauwazarowniez, ze kryzys stawia przed
nimi osobiste wyzwania w zakresie do-
skonalenia umiejetnosci przywodczych
i menedzerskich.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu

Przyktadowymi sposobami wzmacniania zespotu w sytuacji kryzysowej moze by¢:

komunikowanie w otwarty sposob sytuacji w kancelarii i jej otoczeniu,
wyjasnianie przestanek podejmowanych decyzji, ucinanie spekulacji,

dbatos¢ o morale i motywacje pracownikéw poprzez pielegnowanie tego
co pozytywne (np. poprzez nazywanie i docenianie konstruktywnych zachowan)
i umiejetne korygowanie zachowan destruktywnych,

profesjonalne wsparcie pracownikéw w rozwigzywaniu konfliktow,

witaczanie pracownikow w dziatania zwigzane ze zmianami organizacyjnymi,
inicjatywy marketingowe itd.,

witaczanie pracownikow w proces decyzyjny, konsultowanie zmian,
doskonalenie osobistych umiejetnosci przywodczych i menedzerskich,

w tym przede wszystkim w zakresie zarzadzania zmiang, motywowania,
udzielania informacji zwrotnej, komunikacji interpersonalnej,

obserwacja i definiowanie predyspozycji poszczegodlnych pracownikow

do roznych réli zadan wynikajgcych z nowej sytuaci,

wypracowanie jasnych zasad i oczekiwan dotyczacych pracy zdalnej,
regularne (np. cotygodniowe) odprawy zespotu majgce na celu

m.in. koordynacje dziatan, wtaczanie zespotu w dziatania firmowe,
ograniczenie poczucia izolacji, budowanie poczucia wspoélnoty.



Rekomendacje

Finanse Przyktadowymi dziataniami pozwalajgcymi na utrzymanie
dobrej kondycji finansowej firmy moga byc¢:

Doradcy podatkowi posiadajg wysokie
kompetencje w zakresie zarzadzania fi-
nansami swoich kancelarii. Czes¢ z nich
nie wykorzystuje jednak w petni mozli-
wosci, jakie daje im wiedza o finansach
przedsiebiorstw.

W badaniu wielu doradcéw stwierdzato
koniecznos¢ lepszego panowania nad
kosztami. Mniej wypowiedzi dotyczyto
podnoszenia poziomu analityki finan-
sowej czy analityki efektywnosci. Czesc
doradcow wskazywato na koniecznosc
renegocjacji umow z klientami i dbatos¢
0 utrzymanie cen ustug na poziomie

gwarantujacym rentownosc zlecen.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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opracowanie arkuszy analitycznych pozwalajacych
na prognozowanie ptynnosci i sytuacji finansowej kancelarii,

skrupulatna analiza przychodow, kosztow, stanu naleznosci i zobowigzan,

podejmowanie decyzji dotyczacych redukcji kosztow
w oparciu o fakty i prognozy, a nie intuicje,

przeprowadzenie analizy rentownosci kancelarii, klientow,
projektow, pracownikow,

korzystanie z rzgdowych programow wsparcia,

skrupulatna wycena zlecen, zapewniajgca uzyskanie
zaktadanej rentownosci,

rewizja polityki cenowej, podniesienie umiejetnosci sprzedazowych,
w tym negocjacji cenowych, ewentualne wprowadzenie nowych form
wynagradzania za niektére ustugi (np. premie od sukcesu),

podniesienie poziomu rachunkowosci zarzadczej kancelarii.



Rekomendacje

Organizacja pracy i efektywnos¢

Presja cenowa to zjawisko wystepujace
na rynku doradztwa podatkowego nie
od dzis. Jednoczesnie koszty prowa-
dzenia dziatalnosci stale rosna. Zmusza
to doradcow do poszukiwania obsza-
row poprawy efektywnosci dziatalnosci
operacyjnej.

Drobne usprawnienia potrafig przynies¢
w skali roku zaskakujace rezultaty. Dla
przyktadu - wprowadzenie rozwigzania
redukujacego czas wykonywania zadan
zaledwie o 20 minut dziennie to dodat-
kowe 9,6 osmiogodzinnych dni pracy
w roku (20 min * 230 dni/ 60 min./ 8 h.)
lle prostych rozwigzan poprawiajacych
efektywnos¢ mozna zastosowac w Pan-
stwa kancelarii? Poprawa organizacji
pracy przektada sie nie tylko na oszczed-
nosci finansowe, ale i na zadowolenie
klientow, ktérzy wysoko cenig sobie
szybka reakcje.

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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|dentyfikujac pola usprawnien organizacyjnych warto rozwazyc¢ m.in. nastepujace dziatania:

przeglad struktury czasu pracy doradcy, wykonywanych przez niego zadan
i zakresu odpowiedzialnosci. Warto zwrdéci¢ uwage na te zadania,
ktore mozna catkowicie lub w wiekszym stopniu delegowac pracownikom,

identyfikacja i analiza procesow biznesowych zachodzacych w kancelarii,
poszukiwanie ,waskich gardet” i pomystow na podnoszenie efektywnosci procesu,

doskonalenie umiejetnosci przywodczych i menedzerskich w zakresie identyfikacji talentow,
delegowania, egzekwowania, udzielania informacji zwrotnej,

przeglad zakresow obowigzkéw i odpowiedzialnosci poszczegodlnych pracownikow
pod katem optymalnego wykorzystania ich predyspozycji do wykonywania roznych zadan,

doskonalenie umiejetnosci w obszarze zarzadzania czasem, koncentracji,
priorytetyzacji zadan, delegowania itp.,

podnoszenie podstawowych umiejetnosci technicznych dotyczacych
np. obstugi komputera, wykorzystania skrotow klawiaturowych, bezwzrokowego pisania,
petniejszego wykorzystania funkcji pakietow biurowych,

podniesienie osobistej umiejetnosci wykorzystania arkuszy kalkulacyjnych
do monitorowania sytuacji kancelarii, dokonywania analiz i wycen,

przeglad technologii umozliwiajgcych automatyzacje pracy,

ocene sprawnosci i poprawnosci wykorzystania sprzetu biurowego i komputerow.



Rekomendacje

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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Rozwdj kompetencji biznesowych

Na koniec rekomendacja, ktérg osobiscie uznaje za naj-
wazniejsza.

Na coraz bardziej dojrzatym, konkurencyjnym i zmien-
nym rynku do osiggniecia sukcesu biznesowego nie wy-
starczy juz bycie merytorycznym autorytetem. Wysokie
kompetencje merytoryczne stajg sie tylko jednym z wie-
lu czynnikow decydujacych o sukcesie. Pozostate nalezg
do sfery umiejetnosci biznesowych, w tym umiejetnosci
miekkich. Sposéb, w jaki doradca komunikuje sie z po-
tencjalnymiiobecnymi klientami, jak zarzadza zespotem,
zmiang, wiedza, projektami, procesami biznesowymi,
ryzykiem, czasem i sobg przesadza o jego biznesowym
sukcesie.

Sposob, w jaki funkcjonuje kancelaria w kryzysie oraz
w jaki bedzie dziatata po jego ustgpieniu zalezy w gtow-
nej mierze od tego, w jaki sposdb doradca podatkowy
wykorzystuje i doskonali swoje kompetencje. Pojecie
kompetencji obejmuje zarowno wiedze (,wiem’, ,rozu-
miem”), umiejetnosci (,umiem”, ,potrafie”), jak i postawy
(,chce”, jestem gotow/gotowa”).

Kryzys to dla wielu doradcow osobiste doswiadczenie

Zwigzane z nabywaniem nowych umiejetnoscitechnicz-
nych, przywodczych i menedzerskich, ze zmiana. Jezeli

dobrze wykorzysta sie to doswiadczenie - w przyszto-
SCi Wptynie ono znaczaco na rozwoj kancelarii i podnie-
sie poziom satysfakcji z pracy.

Rynek oferuje doradcom szereg mozliwosci rozwoju
kompetencji - lektura, warsztaty, szkolenia, coaching,
mentoring to narzedzia, ktére sg dzis na wyciagniecie
reki. Kazdy, kto chce poprawic¢ umiejetnosc¢ zadawania
pytan i stuchania, asertywnosc¢, umiejetnosc prowadze-
nia rozmow handlowych, delegowania zadan, udzie-
lania informacji zwrotnej, motywowania, zarzadzania
stresem, planowania biznesu, analityki efektywnosci,
podejmowania decyzji, komunikacji z trudnym klien-
tem, rozmow o wynagrodzeniu, negocjacji, wywierania
wptywu itd. znajdzie dla siebie odpowiednig oferte.

Niektorzy doradcy stwierdzajg, ze nadmiar pracy mery-
torycznej i koniecznosc sledzenia zmian w przepisach,
uniemozliwiajg im prace nad innymi kompetencjami.
Powstaje w ten sposéb btedne koto.

Od czego zaczag, aby sie z niego uwolnic? Jak pogodzic
obowiazki zwigzane z obstuga klientow z pracag nad
rozwojem organizacji, doskonaleniem kompetencjii zy-
ciem prywatnym? Ota najwieksze wyzwanie dla wielu
doradcow.podatkowych.
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doradca kancelarii prawnych
i podatkowych
w obszarze zarzadzania

Doradcy podatkowi w czasie kryzysu
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Autor badania

Doradca kancelarii prawnych i podatkowych w obszarze strategii i zarzadzania. W prze-
sztosci praktykujacy prawnik i doradca podatkowy.

Prowadzi warsztaty oraz indywidualne sesje coachingowe i mentorskie dla doradcéw
rozwijajacych umiejetnosci biznesowe.

Zawodowy cztonek komitetow strategicznych kancelarii prawnych i podatkowych - ciat
odpowiedzialnych za formutowanie i wdrazanie strategii rozwoju.

Autor pierwszego w Polsce bloga o zarzadzaniu kancelariami nowoczesnakancelaria.pl.

Autor opracowanej na zlecenie KIRP ,Strategii konkurowania indywidualnych kancelarii
radcow prawnych”.

Cztonek jury oraz mentor w konkursach dotyczacych innowacyjnosci oraz legalTech.
Wspottworca pierwszego w Polsce raportu na temat oprogramowania wspierajacego
zarzadzanie kancelariami prawnymi.

Profesor Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu, wyktadowca Uniwersytetu Ekono-
micznego w Poznaniu. Absolwent studiow prawniczych na UAM w Poznaniu oraz po-
dyplomowych studiéw Psychologia Zarzadzania oraz Coaching Menedzerski na WSB
w Poznaniu. Posiada ponad 25-letnie doswiadczenie w konsultingu biznesowym oraz
dodwiadczenie pracy w wieloosobowych kancelariach prawnych.



