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Szkolenie online:

Wspoltworzenie wartosci przez klienta kancelarii doradztwa podatkowego i biura
rachunkowego

Terminy i miejsce:

Program

Doradca podatkowy, czy pracownik biura rachunkowego jest czesto zaangazowany we wdrazanie zmian u klienta, a takze
ingeruje w jego procesy decyzyjne. Przyczynia sie to do powstania specyficznych wiezi opartych na doswiadczeniach ze
wspdlnego rozwiazywania problemoéw, na wprowadzaniu réznych rozwiazan, a takze na odpowiedzialnosci za efekty
doradztwa. W tym kontekscie staje sie oczywiste, ze klient wspdttworzy wartos¢. Przemawiaja za tym nastepujace
argumenty:

o terminowos$¢, kompletnos¢ i rzetelnosé informacji przekazywanych przez klienta (dyscyplina wspétpracy wptywa
bezposrednio na efektywnos¢ oraz jakos¢ doradztwa i innych realizowanych ustug); w wielu przypadkach
nieterminowe przekazanie dokumentéw, ze wzgledu na charakter prawa
podatkowego, uniemozliwia rozwiazanieproblemu,

¢ otwartosc wspolpracy i charakter komunikacji (zaufanie, porozumienie, wspolne cele, zachowanie i postawa
wobec partnera) wplywaja bezposrednio na efektywnos¢ procesu rozwiazywania problemu; im lepsza jest
wspolpraca, tym lepsze rozwigzania sie tworzy,

¢ potencjal wiedzy klienta wplywa na jakos$¢ kreowanych rozwiazan, podejmowanie wtasciwych decyzji,
racjonalizacje wspdtpracy i efektywnos$¢ wdrozonych zmian.

Podstawa urzeczywistnienia idei wspéttworzenia wartosci przez klienta staje sie celowe wykorzystanie narzedzi
umozliwiajacych ,wydobywanie” potencjalow wspolpracy. W tym aspekcie zarzadzanie kancelarii i biura rachunkowego
polega na cigglym inwestowaniu w rozwijanie relacji, doskonalenie komunikacji interpersonalnej oraz tworzenie warunkow
do kreowania i strumieniowania wartosci dodanej przez wdrozony proces zarzadzania wiedza.

Warunkiem niezbednym urzeczywistnienia tej koncepcji jest rozpoznanie kanalow strumieniowania wartosci, a
nastepnie zarzadzanie nimi. Takie podejscie uruchamia nastepujace mozliwosci:

aktywne uczestnictwo klienta w procesie wspoétpracy moze zwieksza¢ jakosc¢ oferowanych produktéw i ustug,
udziat klienta w procesach ustugowych moze prowadzi¢ do zwiekszenia jego satysfakcji,

zastapienie liniowego taficucha wartosci ,konstelacja wartosci”, umozliwiajaca dwustronny przepltyw korzysci,
udziat klienta w procesie ustugowym moze by¢ postrzegany jako okazja do wyroznienia sie od konkurencji,
klient nie jest traktowany jako bierny odbiorca, ale jako aktywny i doswiadczony uczestnik wspdélnego procesu
biznesowego,

o klient moze by¢ wlaczony do procesow konwersji i kreowania wiedzy.

Agenda:



1. Jak klient wspodttworzy wartos¢ w kancelarii doradztwa podatkowego i biura rachunkowego

2. Role, wiedza, umiejetnosci i zrédia satysfakcji klienta

3. Model biznesu kancelarii doradztwa podatkowego i biura rachunkowego oparty o wspéttworzenie wartosci przez
klienta.

Prelegenci
Waldemar Szewc

Doradca podatkowy, od roku 1992 Wiasciciel Kancelarii Doradztwa Podatkowego A.F.O. ($wiadczacej ustugi w zakresie
prawa podatkowego, ustugowego prowadzenia rachunkowosci oraz outsourcingu spraw kadrowo-ptacowych). Trener
biznesu i wykladowca z wieloletnim doswiadczeniem. W 2018 r. obronit tytut doktora nauk ekonomicznych rozprawa
doktorska, pt. "Coaching jako instrument kreowania wiedzy w kancelariach doradztwa podatkowego". Realizuje szkolenia z
zakresu polityki podatkowej, przedsiebiorczosci, zarzadzania, prawa podatkowego, finanséw metoda treningu i coachingu
zespotowego.

Autor licznych publikacji m.in. dotyczacych problematyki podatkéw, rachunkowosci, zarzadzania finansami i zarzadzania
kancelaria doradztwa podatkowego (w tym 10 publikacji ksiazkowych, 22 referaty, ponad 50 artykutéw). Wspotautor
pierwszego w Polsce podrecznika z zakresu przedsiebiorczosci pt.: ,Zarzadzanie mala firma".

Kontakt w sprawie szkolenia:
Magdalena Karasek, magdalena.karasek@wolterskluwer.com



