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SUKCES NIGDY NIE PRZYCHODZI tATWO KI'\M
- historia KAM Redovisning AB, firmy doradczej, e e
ktéra utorowata sobie droge na szczyt Srf auktoriserad byrs

W 2005 roku, mtody absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu, Martin Krus, porzucit wy-
godnq prace w biurze ksiegowym w Sztokholmie i zdecydowat sie na samodzielne dziatanie na rynku
doradztwa ksiegowo-prawnego. Przeczucie, ze klienci oczekujg czegos wiecej niz suchych danych
i rekomendacji, okazato sie trafne. Firma obstugiwata coraz wiecej klientéw, ale 30-procentowy wzrost
i dynamiczny rozwdj zespotu uspity czujnosc kierownictwa i byty zapowiedziq kryzysu. O tym, jakie
whnioski ptyng z doswiadczen KAM Redovisning AB, rozmawiamy z zatozycielem i Prezesem.

Martin Krus, zatozyciel KAM Redovisning

to nie jest witasciwa droga z dwoch powodow.

Niewiele osob, k.tore WI'GSI’.lIe 9'°5t°’fY Po pierwsze klient, nie musi znac¢ wszystkich
prace w ZqWOd'Zle, decyduje sie na swoich potrzeb. Moze nie wiedzie¢, ze istnie-
rezygnacje ze sciezki kariery i probe ja rozwigzania, dzieki ktorym jego biznes moze
budowania w}qsnej dzialalnosci. rozwijac sie lepiej i szybciej. Po drugie, trzeba

Co byto powodem Panskiej decyz;ji?

W tamtym czasie obstuga ksiegowad i prawna Choc Skandynawowue nie sq tak

byta bardzo konserwatywna i pasywna. Ksiego- dalecy kULtl{rOWQJak partne'rzy z AzjL,
wy nie musiat mie¢ nawet kontaktu z klientem. czy Ameryki, to jednak wspotpraca
Po prostu analizowat dane, wyciggat wnioski Z nimi niesie za sobg pewne

I przesytat dalej raporty i analizy. bez informo- wyzwania, zeby wspomniec tylko

wania o powodach dziatan, czy rekomendacji. barierejezykowq.
Gdy to obserwowatem, pomyslatem sobie, ze
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ttumaczyc klientom swiat raportow i analiz
w zrozumiatym dla nich jezyku bo to sie optaci
w dtuzszej perspektywie.

Czy w 2007 roku wiedzieli Panstwo,
ze warto skupic sie na obstudze
polskich firm?

Przyznam, ze na poczgtku w ogodle o tym nie
myslelismy. Prowadzilismy po prostu firme z bar-
dziej pro-klienckim podejsciem i to procentowa-
to. Zauwazylismy jednak, ze z czasem w proce-
sie rekrutacji pojawiato sie coraz wiecej Polakow,
a wraz ze wzrostem zespotu zaczety pojawiac
sie firmy. dla ktorych wazna byta obstuga w je-
zyku ojczystym i przez osoby z tego samego
kregu kulturowego. Cho¢ Skandynawowie nie sq
tak dalecy kulturowo jak partnerzy z Azji, czy
Ameryki, to jednak wspotpraca z nimi niesie za
sobg pewne wyzwania, zeby wspomniec tylko
bariere jezykowdq. Poczgtkowo nasze 3-osobowe
polskie biuro rozwijato sie adekwatnie do liczby
obstugiwanych firm, az przyszty lata 2014/2015,
w ktorych zaczagt sie naptyw duzych firm po-
trzebujgcych obstugi. To stato sie dla nas no-
wym motorem wzrostu i zauwazylismy. ze po-
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zwala nam sie rozwijac, ale chyba ten rozwgj
przebiegat zbyt szybko.

W 2015 roku zdobyliscie Gazele Biznesu
i wcigz szybko sie rozwijaliscie, co byto
dalej?

Nagrody i rosngce stupki uspity naszg czujnosc.
tgczenie funkcji ekonomisty i zarzgdzajgcego
biurem ksieggowym, okazato sie w pierwszych
latach bardzo dobrym rozwiqzaniem. Z czasem,
wraz ze wzrostem skali dziatalnosci pojawity
sie jednak zupetnie nowe wyzwania, jak choc-
by zatrudnienie kolejnych osob. Nasza reputacja
sprawiata, ze zgtaszato sie do nas coraz wiecej
klientbw, a my staralismy sie obstugiwac ich
wszystkich. Zatrudnialismy kolejne osoby. kté-
rych nie nadgzalismy szkolic. W pewnym mo-
mencie zauwazylismy, ze gdzies po drodze stra-
cilismy bliski kontakt z klientami i nie wynikato
to z naszej ztej woli, tylko braku odpowiednich
wzorcow pracy i doswiadczenia doradcow. Po-
stanowilismy wiec ostro wyhamowac i powrocic
do naszych korzeni zanim bedzie za pdzno. Uda-
to nam sie zatrzymac proces utraty klientow,
w momencie w ktorym co trzeci z nich przeszedt
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Jjuz do konkurencji, a z zespotu zaczety odcho-
dzi¢ kolejne osoby. To byt punkt zwrotny od kto-
rego zaczelismy odrabia¢ naszg pozycje.

Do jakich wnioskow doszliscie?

Nie podejrzewalismy. ze wzrost skali dziatalnosci
tak bardzo zmienia spektrum wyzwan z jakimi
musi sie mierzy¢ zarzqgd. To byto dla nas nowe do-
swiadczenie i kazato nam zastanowic¢ sie co byto
naszg gtéwnag przewagq. Musielismy wiec odejsc
od pozyskiwania nowych klientow, a wiecej cza-
Su poswiecic¢ juz obstugiwanym. Za tym poszedt
caty program edukacji pracownikow, wypracowa-
nie praktyk obstugi klienta. czy zdobywanie no-
wych kwalifikacji przez zespodt. Wiedzielismy. ze
jesli chcemy zndéw cieszyc sie zaufaniem, musimy
wtasciwie ustawic priorytety dziatania. Nie sprze-
daz jest najwazniejsza, ale obstuga. Musielismy
znalez¢ swoje migjsce, starajqgc sie zachowac ela-
stycznosc, z jasnym podziatem obowigzkow i za-
sad odpowiedzialnosci. Nie byto to tatwe, ale my-
sle, ze nam sie udato.

Waszym hastem jest ,Zmieniamy liczby
w stowa’. Co to oznacza w praktyce?

Dla wielu przedsiebiorcéw czytanie raportow finan-
sowych jest sporym wyzwaniem. Jest bardzo wiele
wskaznikow na ktore trzeba zwrdcic uwage, zeby
wyciggng¢ wnioski dotyczgce tworzenia strategii.
Obstuzylismy juz ponad 1000 firm i zauwazylismy,
ze w zaleznosci od tego w jakim dziatajg sektorze,
Jjaka majg strukture, czy plany na rozwdj, bardzo
precyzyjnie musimy dobierac jezyk komunikacji.
Pomagamy wiec w zrozumieniu swiata liczb, analiz
i zalecen. Naszqg drugq rolg jest doradzanie. Rynek
zmienia sie dynamicznie i pojawidajg sie nowe roz-
wigzania, nowe narzedzia do wykorzystania. Trud-
no by¢ na biezgco jesli prowadzi sie wtasng firme
i skupia na zarzgdzaniu, dlatego ktadziemy silny
nacisk, na to, zeby nieustannie sie szkoli¢. Nale-
zymy do Szwedzkiego Zwigzku Ksiegowych (Srf
konsulterna). a nasi doradcy sqg szkoleni zarobwno
w Kraju, jak i za granicg. To wszystko po to. zeby
doradcy wiedzieli o czym i jak rozmawiac. Pilnu-
jemy tez, zeby znali swoich klientow, wiec kazdy
doradca ma ich kilku, gora kilkunastu.

Nauczylismy jak planowac stabilny
i kontrolowany wzrost firmy majac
klientow na pierwszym planie i to
Jjest dla nas w tej chwili priorytetem.

Udato nam sig zdoby¢ ok. 30% rynku
jesli chodzi o polskie firmy dziatajgce
w Skandynawii, co jest bardzo dobrym
wynikiem.
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Coraz wiecej firm starannie profiluje
oferte, by byta dostosowana do
konkretnych potrzeb klientéw. Do kogo
kierujecie waszq?

Bardzo czesto naszymi klientami sqg firmy rodzin-
ne, ktore postanawiajg otworzyc¢ oddziat w Skan-
dynawii albo dostaty ciekawe zlecenie i planujg
wystac tu swoich pracownikow. Zajmujemy sie
wtedy rejestracjg w odpowiednich urzedach, wy-
petnieniem wszystkich formalnosci w imieniu
pracownikow, ale takze rejestracjg adresu spot-
ki, otwarciem konta bankowego. czy rejestracjq
w zwigzkach zawodowych. Moze sie tez zdarzyc,
Ze trzeba odpowiadac na pytania urzedow, czy
poddac¢ sie kontroli. Wtedy mozemy wystepo-
wdac w imieniu klientow. Jesli chodzi o branze, to
mamy peten przekroj, od firm ustugowych do bu-
dowlanych. Obecnie coraz czesciej pojawiajq sie
startupy. ktore zauwazyty, ze Skandynawowie po-
trafig wykorzystac¢ ich potencjat. To wcigz dosc
duza paleta klientow, wiec musimy zachowac
elastycznosc dziatania. Dla tych, ktorzy preferuja
tradycyjny model biznesowy mamy rozwigzania
oparte o stacjonarne serwery. dla innych rozwiag-
zania w chmurze i nagjnowoczesniejsze programy
ksiegowe. Wieksi klienci coraz czesciej pytaja nas
o potwierdzenie naszych kompetencji za pomo-
cq autoryzacji. Musimy bra¢ pod uwage wiele po-
trzeb.

Jakie sq Wasze plany na najblizszq
przysztosc?

Nauczylismy jak planowac stabilny i kontrolowany
wzrost firmy majgc klientow na pierwszym planie
i to jest dla nas w tej chwili priorytetem. Udato
nam sie zdobyc¢ ok. 30% rynku jesli chodzi o pol-
skie firmy dziatajace w Skandynawii, co jest bardzo
dobrym wynikiem. ale zdajemy sobie sprawe. ze
jest jeszcze wiele firm, ktorym moglibysmy pomoc
w rozwoju. Planujemy rosnac¢ w tempie 15%, ponie-
waz wcigz widzimy potencjat, co oznacza jedng
osobe dodatkowo w zespole rocznie. Cieszymy sie,
ze mozemy uczestniczy¢ w rozwoju firm, ktore zo-
staja z nami na lata i osiggajg sukcesy.

Niewiele firm decyduje sie szczerze
mowic¢ o swoich doswiadczeniach,
dlaczego sie zdecydowaliscie?

Nasze doswiadczenia mogg pomoc innym firmom
ktore sq na podobnej sciezce rozwoju. Doradztwo
traktujemy nie tylko jako biznes, ale pewnego ro-
dzaju misje, stad dzielimy sie tym. co spotkato
nas na drodze rozwoju, wierzqc, ze w dtuzszej per-
spektywie szczerosc i zaufanie to podstawa do-
brych relacji z klientami. Stawiamy na wiarygod-
nosc, bo bez niej nie ma relacji., na ktérych nam
zalezy w biznesie.
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