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ROZMOWA Z SEBASTIANEM GOSCINIARKIEM

| BARTOSZEM BACA PARTNERAMI, WSPOEZALOZYCIELAMI
FIRMY DORADZTWA GOSPODARCZEGO BBSG’h—-

— Po latach pracy w wielkich korporacjach zdecydowaliscie sie
na wlasny biznes? Ciezko byto podjac¢ taka decyzje?

Sebastian Gosciniarek — Obaj wywodzimy sie z doradztwa. Ja zaczyna-
tem swoja kariere w firmie doradczej, potem przez lata pracowatem w fun-
duszu venture capital, potem przeszedtem do Pricewaterhouse Coopers,
gdzie spedzitem 10 lat. Bartek pracowat tam 5 lat. Wspélnie stwierdzili-
Smy, Ze warto zacza¢ pracowa na wiasny rachunek. Korporacja to taka
ztota klatka, w ktdrej nie zawsze jest wygodnie, czasami co$ uwiera, ale
generalnie dobrze sie jg zna. Korporacja daje stabilnosé, przewidywal-
nos¢. Ja do tej decyzji dojrzewatem jakis czas, ale wtasciwie zawsze chcia-
tem pracowac dla siebie. Mysle, Zze w tej decyzji pomogto tez to, ze nad
wieloma projektami w PwC pracowalimy wspdlnie i bardzo dobrze sie
rozumielismy. Wiemy, czego mozemy sie po sobie spodziewac.

Bartosz Baca - To duzy atut. Sadze, ze taka sytuacja powtarza sie w histo-
riach wielu firm. To, Ze mieliSmy okazje sprawdzi¢ sie wczesniej, w ramach
duzej organizacji. Wspdlne projekty, wspdlnie spedzony czas pomogty wy-
pracowac porozumienie. Przede wszystkim mamy co$ bezcennego. Z jed-
nej strony konieczna jest chtodna kalkulacja biznesowa przedsiewziecia,
bo przeciez mamy swoje udziaty, a kazdy z nas wni6st swoj kapitat. Ale
tez mamy jeszcze coS, co3, co jest niezwykle wazne i moze by¢ podstawa
sukcesu - wzajemne zaufanie. Okazato sie, Ze mamy podobne podejscie
do pracy, filozofii biznesu, sposobu traktowania klientow.

- Méwicie panowie o swojej filozofii biznesu. Na czym ona polega?
B.B. - Staramy sie tez odrdznia¢ od konkurencji kilkoma cechami. Po
pierwsze to rzetelnosé, z ktéra podchodzimy do kazdego klienta. To moze
utarte stwierdzenie, ale chcemy dawac naszemu klientowi produkt, z kt6-
rym sami czujemy sie komfortowo.

S.G. - Chcemy by¢ specjalistami w sektorach, w ktdrych dziatamy.
Chcemy robic rzeczy, w ktdrych czujemy sie komfortowo. Dawac wysokiej
klasy ekspertyze. Nawet teraz, w fazie rozruchu naszej firmy, kiedy kaz-
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dy projekt bytby cenny dla naszej stabilizacji finansowej, nie bierzemy
projektow niezgodnych z nasza specjalizacjg. Nie znamy sie na np.
energetyce, wiec nie bedziemy przygotowywac projektdw z tej dziedziny.
Moze kiedys...

B.B. - Przypomina mi sie nasz kolega, ktory tez funkcjonuje na rynku
doradczym. Troche sie Smieje z naszego podejscia. Sa tacy, ktdrzy biorg
wszystko, kazdg sprawe, bo nie chcg ,,zawies¢ klienta” odmawaijgc mu.
Ja z takim podejsciem sie nie zgadzam.

S.G. - Tak do tego podchodzimy i juz. Robimy to, w czym jesteSmy najlep-
si. Czas pokaze, czy jest to wtasciwe podejscie.

- Ta wasza specjalizacja jest dosy¢ ciekawa: sektor lotniczy, trans-
port, imprezy sportowe...

S.G. - Sektor lotniczy jest nam zdecydowanie najblizszy. W tej branzy
dziataja rézne firmy, duze, Srednie, mate i pojedynczy konsultanci. Kazdy
obstuguje wybrang przez siebie nisze. Konkurencja wbrew pozorom jest
spora. To nie jest wielki rynek, na ktérym kazdy zarobi miliony. Wiemy, ze
jako mata firma nie jesteSmy w stanie zrealizowa¢ niektdrych projektow,
ale tez nie porywamy sie z motyka na stofice. Doktadnie wiemy na co nas




stac. W tym sektorze nalezy czasami tgczyé rézne kompetencje: prawne,
techniczne, finansowe, itp. Mamy oczywiscie dodwiadczenie w taczeniu
zespotow i zarzadzaniu nimi, ale tez wiemy, Ze jesteSmy w stanie dziatal
najlepiej w obszarach, w ktérych mamy absolutna specjalizacje, np. za-
opatrywanie lotnisk w paliwo.

- Na czym to polega w praktyce?

B.B. - Zgtasza sie na przyktad do nas firma, dajmy na to lotnisko i mowi,
Ze nie zarabia wystarczajgco na paliwie, ze linie lotnicze nie s zadowo-
lone z dostawcow i z tego, jak wyglada zaopatrywanie w paliwo na da-
nym lotnisku. To konkretny problem. Staramy sie poprowadzi¢ takiego
klienta od poczatku do kofica, towarzyszy¢ mu w procesie decyzyjnym,
bo to jest wspotpraca, staramy sie zdefiniowac zaistniate problemy. Ro-
bimy analize tego, co nie dziata, i nastepnie, razem z klientem opraco-
wujemy kilka wariantow, jak te sytuacje zmieni¢. Po przygotowaniu roz-
nych scenariuszy rozwigzania tej sytuacji, staramy sie dobra¢ najlepszy
wariant dla klienta. Wybieramy go razem z nim, dyskutujac, dociekajac,
tak, zeby decyzja o rodzaju strategii byta wspdlna, nastepnie przecho-
dzimy, do najwazniejszego etapu, czyli wcielania wybranego programu

w zycie. Najpierw teoria, potem praktyka. Na tym etapie zapraszamy
wybrane przez nas firmy do wspétpracy, negocjujemy, zatatwiamy naj-
korzystniejsze dla klienta umowy.

- Dajecie gwarancje?

S.G. - Nie ma na to gwarancji, oczywiscie. Ale jesli oferujemy ekspertyze,
to klient wie, Ze poSwiadczamy j3 naszymi nazwiskami. JesteSmy za nig
odpowiedzialni.

B.B. - Czesto klienci méwig, ze podpisali Swietng umowe, na dobrych
warunkach, z dobra firma. Na spotkaniach obecna byta cata plejada
gwiazd tej firmy, ale jak przyszto co do czego i trzeba byto realizowac-
projekt, zajmowali sie tym catkiem inne osoby, ktére z punktu widzenia
klienta prezentuja zupetnie inny poziom wiedzy. Gwarantujemy, ze jezeli
jesteSmy na spotkaniach, reprezentujemy klienta, prowadzimy rozmowy,
przygotowujemy projekt, to my bedziemy go realizowac. Nie krytykujemy
konkurencji, tylko chcemy powiedzie¢, jak my to robimy.

- Na jakich polach doradzacie? To doradztwo strategiczne, finanso-
we, prawne?

S.G. - Niektdre firmy specjalizuja sie np. w analizach finansowych dla
firm z rdznych branz. My jestesmy specjalistami od branzy lotniczejiw tym
sektorze oferujemy kompleksowe doradztwo. Jezeli bedziemy musieli dla
tego sektora zrobic bardzo skomplikowang analize finansowa, z ktéra mo-
glibysmy sobie nie poradzi¢, to poprosimy do wspdtpracy specjaliste.

- Dziatacie tez w branzy sportowej?

S.G. - Wspdtpracowatem nad przygotowaniem polskiego wniosku apli-
kacyjnego do udziatu w Euro 2012 i tak to sie zaczeto. Pracowatem tez
z poszczegblnymi aplikujgcymi miastami. Dzieki naszej min. interwencji
miasto Poznaf zostato wybrane na jedno z miast gospodarzy tej impre-
zy. PomagaliSmy tez w stworzeniu koncepcji Strefy Kibica, tak, aby koszty
dla miasta byly jak najnizsze, a jednoczesnie spetnione byty wymagania
UEFA. Wspdlnie z klientem zdecydowaliSmy sie zaprosi¢ do wspdtpracy
podmiot prywatny. Wtasnie trwaja przetargi.

— Jak planujecie pozyskiwac nowych klientow?

S.G. - Wiekszos¢ naszych klientow to sa albo instytucje publiczne, albo
takie przedsiebiorstwa, ktére stosujg prawo zamowief publicznych.
W wiekszosci takich przypadkéw musimy taczyc sie w grupy specjalistow,
ktorymi zarzadzamy. Drugie zrodto pozyskiwania nowych projektéw to
relacje personalne. To najcenniejsze zrddto. Naszych potencjalnych klien-
tow chcemy przede wszystkim przekonaé, ze to my jesteSmy najlepsi. To
juz dziata. Na pewno pomaga nam fakt, ze pracowalismy w PwC, jestesmy
znani na tym rynku i cenieni.

B.B. - Dobry, sprawdzony zespdt naszych wspotpracownikéw daje klien-
towi kompleksowy produkt: doradztwo biznesowe, ekonomiczne, praw-
ne, techniczne itp.

S.G. - Zwykle, gdy jakas firma wchodzi na rynek, stara sie by¢ innowacyj-
na, wyrézniac sie od innych. W naszym przypadku niekoniecznie tak jest.
Rynek doradztwa jest rynkiem ustabilizowanym, dojrzatym, rzgdzacym sie
pewnymi regutami, w ktérym funkcjonuja okre$lone standardy. Nie ma tu
specjalnie miejsca na innowacyjnosc. Liczy sie jakos¢ i profesjonalizm.
| zaufanie klienta do naszych ustug. m
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