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FIRMY CONSULTINGOWE:
CZY WARTO Z NICH KORZYSTAC?

Firmy doradcze stajg sie coraz wazniejszym partnerem dla samorzgdow. Pomagaja
opracowac wieloletnie plany finansowe, przygotowujg projekty infrastrukturalne, zajmujg
sie pozyskiwaniem finansowania bezzwrotnego i doradztwem przy projektach z dziedziny
partnerstwa prywatno-publicznego. Korzystanie przez JST z fachowych konsultacji
nie spotyka sie juz z zarzutem marnotrawienia srodkéw, ale wrecz przeciwnie —uznawane

jest za dowdd dbatosci o nie.

onsultacja, konsultowaé. Sto-

wa te maja lacifiskie pocho-

dzenie i oznaczaja udzielanie

rad i wskazéwek, zasieganie
opinii u fachowcow. W otaczajacej
nas coraz bardziej skomplikowanej
rzeczywistosci rola zaréwno konsul-
tacji, jak i konsultantéw wzrasta.
Od zawsze konsultacje kojarzg sie
z poradami lekarskimi, od wielu juz
lat — z fachowymi, czasem specjali-
stycznymi wskazoéwkami dla firm
i przedsiebiorstw, i z zakresu ich
dziatalno$ci merytorycznej, i doty-
czacych rozwoju czy sposobu finan-
sowania. Konsultanci stali sie tez
stalym partnerem jednostek samo-
rzadu terytorialnego, zwlaszcza na
poziomie gminnym.

SZUKALY DROGI, KRZEPLY

Zanim tak sie jednak stato, mu-
siafo uplynac kilka lat. W tym czasie
tworzyly sie i upadaty kolejne firmy.
Bo cho¢ wiele 0s6b uwaza, ze con-
sulting to tatwe pienigdze, w rzeczy-
wisto$ci utrzymanie sie na rodza-
cym sie rynku wcale nie byto fatwe.

Kazda z nowo tworzonych firm
musiala rozstrzygna¢ szereg proble-
moéw. Przede wszystkim kto§ musial
wpas¢ na pomysl, by taka dziatal-
no$¢ poprowadzi¢. I musial miec¢
wiedze, ktora dawalaby prawo
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udzielania komukolwiek porad czy
wskazowek. To dlatego czes¢ firm
consultingowych z gory skazana byta
na znikniecie z rynku, ich ,fachow-
com” brakowalo bowiem doswiad-
czenia zdobytego w innych przed-
siebiorstwach badz umiejetnosci
wykorzystania go w nowej sytuacji.
Przyczyny porazek byly tez i inne —
ich zrodfem bywata nieumiejetnosc za-
istnienia na rynku. Czasem znalezienia
pierwszego, drugiego, trzeciego klienta,
przebicia sie wéréd innych oferentow,
takiego skonstruowania oferty, by od-
powiadata zapotrzebowaniu klienta,
byta dla niego jasna i czytelna.
Polskim rynkiem consultingu rza-
dzily wiec te same prawa, co innymi
tworzacymi sie gateziami ustug czy

przemystu. Nie zawsze wystarczajace
okazywalo sie pierwszefistwo poja-
wienia sie na rynku; pionierzy czesto
uczyli sie wszystkiego na wlasnych
bledach, zwykle nie mieli finansowe-
go zaplecza, zadnego wsparcia. W ta-
kich warunkach nie tylko rozwijanie
dziatalnosci, ale nawet samo utrzy-
manie sie na rynku jest niezmiernie
trudne.

Z czasem jednak firmy consultin-
gowe krzeply i stawaly sie coraz bar-
dziej wyspecjalizowane. Przestawaly
startowac do kazdego pojawiajacego
sie zlecenia i nauczyly sie wybiera¢
te, ktore sg dla nich z ekonomiczne-
go i wizerunkowego punktu widze-
nia najlepsze. Dzi§ widzimy ten
trend doskonale, przygladajac sie

firmom consultingowym $wiadcza-
cym uslugi na rzecz samorzadow.

Przede wszystkim firmy albo
trzymaja sie jednej wybranej dziatal-
nosci, inne traktujac jako dodatko-
we, albo sposréd szeregu wykony-
wanych ustug doradczych wybraty
jedng lub dwie, w ktorych najlepiej
sie czujg, majg dosSwiadczenie i osig-
gniecia. Sprzyja to klientom, w tym
samorzagdom, bo przygladajac sie re-
ferencjom firm consultingowych
czy efektom ich pracy, tatwiej wy-
bra¢ wlasciwego partnera.

Ten rozw6j firm consultingo-
wych, czynniki, ktore je ksztattowa-
ly, mozemy przesledzi¢ na przykta-
dzie kilku z nich, ktére maja ugrun-
towang pozycje na rynku i w wybra-
nej przez siebie dziedzinie osiggnety
bardzo wiele wspotpracujac z samo-
rzadami.

INWESTYCJE, BUDZETY
| SMIECI

DS Consulting sp. z o.o0.
z Gdafiska nalezy do tych nielicz-
nych firm consultingowych, ktére
nie musialy zaczyna¢ od zera. Jej
poczatki siegaja 1996 roku, kiedy na
kanwie programu pomocowego
LGPP (Partnerstwo dla Samorzadu
Lokalnego) finansowanego przez
USAID powstata spotka cywilna
DS Consultants, dwa lata p6zniej
przeksztalcona w firme dzialajaca
do dzis. Zaplecze w postaci progra-
mu pomocowego dawato podwojna
korzys¢: z jednej strony zapewniato
stabilizacje na poczatku dziatalnosci,
z drugiej przyczynialo sie do lepsze-
go postrzegania na rynku.

W przypadku DS Consulting
klientami od razu byly samorzady.
— I taki profil dziatalnosci utrzymu-
jemy do dzi§ — méwi Rafat Szporko,
prezes zarzadu. — Okolo dziewiec-
dziesieciu pieciu procent naszych
przychodéw pochodzi od jednostek
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samorzadu terytorialnego, spétek
komunalnych i samorzagdowych in-
stytucji kultury. Pierwszym wila-
snym produktem firmy byl model
wieloletniej prognozy finansowej
dla gmin, ktéry opieratl sie na od-
dzieleniu czesci biezacej budzetu od
czesci majatkowej. Wiele lat pozniej
stworzona przez nas metodyka pro-
gnozowania finansowego zostala
ustawowo usankcjonowana w for-
mie dzisiejszego wieloletniego planu
finansowego. Plany przygotowywa-
ne dzi§ przez samorzady niewiele
roznig sie od tego, co zastosowali-
$my po raz pierwszy pod koniec lat
dziewiecdziesigtych w naszych mo-
delach prognostycznych.

Spétka DS Consulting
wspiera teraz samorzady
w Bangladeszu przy
pierwszych emisjach
obligacji samorzadowych.
Polskie doswiadczenia
zwiazane z reforma
samorzatowa i tym,
co wypracowaty nasze
JST, sa cenione w krajach
rozwijajacych sie, ktore
przechodza transformacje.

Firma specjalizuje sie w ustugach,
w ktorych przewazaja zagadnienia
ekonomiczno-finansowe i prawne.
Oprocz wieloletniego planowania fi-
nansowego zajmuje si¢ przygotowa-
niem projektéw infrastrukturalnych,
pozyskiwaniem finansowania bez-
zwrotnego i zwrotnego dla jednostek
samorzadu terytorialnego i spotek
komunalnych oraz doradzaniem przy
projektach z dziedziny partnerstwa
prywatno-publicznego. Specjalizacja
firmy nieco ewaluuje, bo zmienia sie
rynek i potrzeby samorzadow, ale
gtowny kierunek jest taki sam:
wsparcie w zarzadzaniu finansami,
inwestycjami oraz zadtuzeniem.
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Wazne jest odpowiadanie na ak-
tualne potrzeby rynku. — I tak
w ubieglym roku znaczna cze$¢ na-
szych projektow dotyczyta pomocy
we wdrazaniu rewolucji $mieciowej.
Pomagalismy ponad 130 gminom
w kalkulacji kosztéw systemu.
Mysle, ze z pomocy doradcow ko-
rzystala w tej kwestii wiekszos¢
gmin, bo trzeba bylo wyliczy¢, jakie
kwoty muszg sie znalez¢ w budze-
cie, skalkulowa¢ stawki optat — do-
daje Rafat Szporko.

Klientami firmy s3 w przewazaja-
cej czesci wieksze miasta, cho¢ zda-
rZaj3 sie mniejsze gminy oraz urzedy
marszatkowskie. Ogétem w ostat-
nim roku DS Consulting zrealizo-
wala na ich rzecz prawie 60 projek-
tow. Druga grupa klientoéw to spol-
ki, w ktoérych samorzady maja prze-
wazajacy udzial: wodno-kanalizacyj-
ne, odpadowe czy transportowe.

— Rzadko natomiast pracujemy
dla powiatéw. Na tym szczeblu sa-
morzagdowym jest chyba najmniej
prac rozwojowych i innowacyjnych,
do ktorych zwykle zaprasza sie kon-
sultantow. Wiaze sie to zapewne ze
staboscig finansowg tej grupy samo-
rzadow — wyjasnia Rafal Szporko.
— Pracujemy tez za granica:
w Bulgarii i na Ukrainie, w Rosji,
a ostatnio w Gruzji. Jako ciekawost-
ke powiem, ze wspieramy samorza-
dy w Bangladeszu przy pierwszych
emisjach obligacji samorzadowych.
Polskie doswiadczenia zwigzane
z reforma samorzadowsg i tym, co
wypracowaly JST, sa cenione w kra-
jach rozwijajacych sie i tych, ktore
przechodzg transformacje.

FUNDUSZE UNIINE

Inne byly poczatki wroctawskiej
firmy Progress Consulting. Jej historie
nalezy zacza¢ od roku 2005. - Bylismy
z wizytg studyjng w Hiszpanii i zoba-
czylismy, jak bardzo zmienia sie ten
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kraj dzieki unijnym funduszom
— méwi Tomasz Pierzga, prezes zarza-
du. — Uznalismy, ze dobrze byloby
uczestniczy¢ w tych zmianach. Tym
bardziej ze uruchomione zostaly
pierwsze konkursy z funduszy struk-
turalnych przeznaczonych na lata
2004-2006 i mozliwe bylo uzyskanie
takiego wsparcia w Polsce.

Firm zajmujacych sie pozyskiwa-
niem funduszy europejskich nie
bylo wowczas wiele. To bylo cos,
czego wszyscy dopiero sie uczyli.
Nie potrzeba bylo wielu referencii,
doswiadczen. Liczyta sie umiejet-
nos¢ przekonania potencjalnych
klientow, dobrze wykonana praca,
dyspozycyjnosc. Jesli firma zdolna
byla sprosta¢ tym wymogom, zde-
cydowanie tatwiej niz dzis byto za-
istnie¢ na rynku. Ale to wcale nie
znaczy, ze byto tatwo.

— Bylo bardzo wiele sceptycyzmu
wobec unijnych funduszy — dodaje
Tomasz Pierzga. — Z wielu stron sly-
szelismy, ze nie ma sensu startowac
w wyscigu po te srodki, bo konkursy
na pewno s3 politycznie ustawione,
bo i tak jest za mato srodkéw do po-
dzialu, poniewaz w konkursach wy-
grywaja tylko znajomi marszatka...
Byly i takie gminy, w ktorych proble-
mem trudnym do przezwyciezenia
byta mentalnos¢ pracownikow urze-
déw. Wielu myslalo, ze te srodki nie
s3 realne, ludziom brakowato wy-
obrazni, by zrozumie¢, jakie mozli-
wosci sie przed nimi otwierajg, jak
wiele mozna dzieki temu osiggnac,
zmieni¢. Musialo mina¢ troche czasu,
zanim ten sceptycyzm zostal przela-
many i urzednicy przekonali sie, ze
warto o unijne $rodki aplikowac.

Zdoby¢ klienta to jednak tylko
polowa sukcesu. Trzeba jeszcze go
utrzymac. Aby tak sie stato, klienta
trzeba do siebie przekona¢ nie tylko
ofertg, ale i pozniejsza jej realizacja.
Czego to wymagalo od firmy?
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Przede wszystkim uczciwosci. — Jesli
kto$§ zwraca sie z pytaniem, czy
moze wygra¢ unijne srodki na jaki$
cel, zawsze trzeba uczciwie przed-
stawic¢ wszystkie za i przeciw — nie
ma watpliwosci Tomasz Pierzga.
— Jesli projekt nie ma szans, trzeba
to klientowi jasno powiedzie¢, nie
rozbudza¢ ztudnych nadziei. Gdy
szanse sg nikle, trzeba uczciwie to
przyznad, by klient nie byt zaskoczo-
ny, gdy znajdzie sie daleko na liscie
rankingowej. Taki stosunek do klien-
ta rodzi zaufanie i powoduje, ze przy
okazji kolejnych projektow wroci do
nas z kolejnym pytaniem, czy warto
wystartowac w konkursie.

Firmy consultingowe
wyrastaja na zradto
fachowej informacji takze
dla mediow, co najlepiej
Swiadczy o poziomie
Swiadczonych przez nie
ustug. Czes¢ idzie nawet
o krok dalej i przygotowuje
analizy, ktore udostepnia
szerokiemu gronu
zainteresowanych. Lobhuje
tez na rzecz rozwiazan
uwazanych przez siebie
za wtasciwe.

Wazna jest tez dyspozycyjnosc
i zwigzany z nig system obstugi
klientow. Pogodzic sie trzeba z tym,
ze dokumentacja aplikacyjna to
ostatni etap przygotowania projektu
unijnego, ktéry poprzedzaja projek-
ty techniczne czy kosztorysy.
Dlatego dokumentacja czesto jest
wykonywana na ostatnig chwile, by
wszystko dopracowac, nanies¢ po-
prawki. Aby usprawni¢ ten proces,
dobrze jest wspomdc pracownikéw
urzedu w kompletowaniu doku-
mentéw, doktadnie wskaza¢, ktore
informacje sami muszg uzupetnic,
gdzie majg ztozy¢ podpisy. Zreszta

czes¢ urzednikow oczekuje bez-
posredniego kontaktu, spotkan.
Pomaga w tym stworzenie oddzia-
tow firmy. Latwiej przekona¢ klien-
ta z Ustrzyk Dolnych, ze firma
z Wroctawia dobrze go obstuzy, sko-
ro ma oddzial w Krakowie.

Jaki jest efekt takiego podejscia?
Na liscie klientéw Progress Con-
sulting jest dzi§ pie¢ samorzadow
wojewodzkich, jedenascie powia-
tow i przeszlo dwiescie gmin.

WSPOLNE ZAKUPY

Pomorska Grupa Konsultingowa
SA z Bydgoszczy wyspecjalizowata
sie w doradztwie w zakresie zakupu
i dystrybucji energii elektrycznej.
— Dzialamy juz niemal dwadziescia
lat, w przyszlym roku bedziemy ob-
chodzi¢ jubileusz — méwi prezes
Andrzej Maciejewski. — Od poczat-
ku znaczacy czes¢ oferty kierowali-
$my do samorzadow, uczestniczyli-
$my w duzych projektach, w kto-
rych nasza rola polegata na pozyski-
waniu funduszy unijnych czy opra-
cowywaniu studiéw wykonalnosci.

Kilka lat temu w rozmowach
z samorzagdowcami wyplynal temat
zakupu energii elektrycznej. Narze-
kano na wysokie koszty energii i te
narzekania powtarzaly sie w wielu
gminach. Tak zrodzit sie pomyst, by
wyspecjalizowac sie w doradztwie
z tego zakresu.

Najpierw byly to analizy, ktore
mialy zracjonalizowa¢ koszty ener-
gii. — Koncentrowali$my sie na bada-
niu takich parametréw, jak grypy ta-
ryfowe, moce umowne i inne zapisy
w kontraktach, i na tej podstawie
podpowiadalismy, co zmieni¢, by
koszty energii spadly. A gdy jej ceny
zostaly uwolnione, zrodzila sie idea
grupowych zakupow. Dzis obstugu-
jemy kilkadziesigt grup zakupo-
wych, jedne licza kilka, inne ponad
trzydziesci jednostek samorzadu te-

rytorialnego. Co wiecej, przystepuja
dzi§ do nich nawet te samorzady,
ktore wczesniej nie dostrzegaly ta-
kiej potrzeby i przetargi organizowa-
ly samodzielnie. Oczywiscie, idea
grup zakupowych nie jest naszym
wynalazkiem, jednak nikt przed
nami nie wpadl w Polsce na pomyst,
by wspolne zakupy dotyczyly ener-
gii. My zas$ kierowalismy sie intuicyj-
nym przekonaniem, ze duzy moze
wiecej — dodaje Andrzej Macie-
jewski.

Majac do czynienia z duzym
partnerem, oferenci sg bardziej za-
interesowani wspolpraca. I co row-
niez wazne, do przetargdw przyste-
puja najwieksi gracze, co daje samo-
rzadom pewnos¢, ze dostawy pradu
nie bedg zakiocane.

Jak wiekszos¢ dziatajacych
w Polsce firm consultingowych, tak
i PGK operuje w réznych obsza-
rach. Oprocz optymalizacji kosztow
zakupu energii elektrycznej dla
gmin czy wspomnianego wsparcia
w pozyskiwaniu srodkéw unijnych
$wiadczy uslugi doradcze z zakresu
gospodarki odpadami komunalnymi
oraz planowania zaopatrzenia
w energie, cieplo i gaz. A od nie-
dawna takze wspiera gminy w pro-
cesie aplikowania do NFOSiGW
o dofinansowanie planéw gospodar-
ki niskoemisyjnej.

DOWOD DBALOSCI

Wiekszos¢ firm consultingowych
stara sie dywersyfikowac swoje zro-
dla dochodéw, stale monitoruje tez
rynek, by reagowa¢ na nowe, dopie-
ro pojawiajace sie potrzeby samo-
rzadow. Testuja nowe pomysty, nie
zarzucajac realizacji dotychczaso-
wych. Postepujaca specjalizacja po-
woduje, ze $wiadczg ustugi coraz
wyzszej jakosci. Dowodza tego
chocby referencje, ktore znalez¢
mozna na stronach trzech wymie-
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nionych w tym artykule i szeregu
innych firm dziatajacych na naszym
rynku. Rzuca sie w oczy fakt, ze dla
ich dzialalnosci nie ma granic w po-
staci gmin, powiatow czy woje-
wodztw. Maja klientéow z bardzo
réznych czesci kraju, samorzady
roznych szczebli.

Uczciwa forma
consultingowa przy kazdym
projekcie przedstawi
za i przeciw. Jesli projekt
nie ma szans, powie
to klientowi wprost,
hy nie rozbudzaé ztudnych
nadziei. Gy np. szanse
na pozyskanie unijnego
dofinansowania sa nikte,
otwarcie to przyzna,
ahy klient nie hyt
zaskoczony, gdy znajdzie sie
na liscie rankingowej
na odlegtym miejscu.

Firmy consultingowe powoli wy-
rastajg na zrodlo fachowej informa-
cji takze dla mediéw, co najlepiej
$wiadczy o poziomie Swiadczonych
przez nie uslug. Czes¢ idzie nawet
o krok dalej i przygotowuje analizy,
ktore udostepnia szerokiemu gronu
zainteresowanych. Lobbuje tez na
rzecz rozwigzan, uwazanych przez
siebie za wlasciwe.

Jeszcze kilka lat temu w mediach
pojawialy sie opinie, ze firmy con-
sultingowe nie robig nic szczegdlne-
go, ze biora pienigdze za co§, co po-
winni zrobi¢ urzednicy. DziS takie
twierdzenia, jesli w ogodle padaja,
naleza do rzadkosci. A korzystanie
przez samorzady z fachowych kon-
sultacji nie spotyka sie juz z zarzu-
tem marnotrawienia §rodkéw, ale
— Wrecz przeciwnie — uznawane jest
za dowdd dbalosci o nie.
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