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Pozycja Firma/kancelaria Przyrost/spadek

1. Ecovis 131,25

2. FL Tax – Paweł Fałkowski, Kamil Lewandowski 95,65

3. P.J. Sowisło & Topolewski 85,51

4. SSW Spaczyński, Szczepaniak i Wspólnicy 63,16

5. Eres 50

6. KNDP Kolibski Nikończyk Dec & Partnerzy 42,39

7. Grant Thornton 36,58

8. Mariusz Gotowicz 34

9. HLB M2 30,67

10. Russell Bedford Poland 28,13

11. Sendero 26,71

12. Crido Taxand 25

13. Taxpoint 23,53

14. Parulski i Wspólnicy 22,93

15. Accounting Audyt Partner 21,43

16. Ożóg i Wspólnicy 20,61

17. Skłodowscy 18,58

18. GWW Tax 18,19

19. Independent Tax Advisers 18,08

20. Deloitte 17,57

21. KPMG 17,31

22. Kochański Zięba Rapala i Partnerzy 14,29

22. Forystek i Partnerzy 14,29

24. TLA Smoczyński Koniewski 12,96

25. PwC 7,61

26. RSM Poland KZWS 7,46

27. Domański Zakrzewski Palinka 7,16

28. PKF Consult 6,72

29. Dentons 6,36

30. MDDP Michalik Dłuska Dziedzic i Partnerzy 4,37

31. CMS 4,17

32. Fori-Lex 3,33

33. Krzysztof Modzelewski 3,26

34. Tax-Net 3,03

35. Andrzej Paczuski, Andrzej Taudul, Piotr Korszla, Maciej Grochulski 2,08

36. Maxim 1,85

37. Sołtysiński Kawecki & Szlęzak 0,69

38. EY 0,54

39. Doradca 0,48

40. ECDDP 0

41. Sławomir Zieleń i Wspólnicy 0

42. ISP Modzelewski i Wspólnicy -0,79

43. KR Group -1,45

44. ZETT Zbigniew Łebecki -1,95

45. TPA Horwath Sztuba Kaczmarek -2,43

46. Małgorzta Rentflejsz i Wspólnicy -5,16

47. DMS Tax -5,38

48. Gumułka -8,22

49. Chadbourne & Parke -17,62

50. Roedl, Majchrowicz-Bączyk -20,75

51. Axon Tax -26,45

Przyrost/spadek przychodów 2013/2012, w proc.

Pozycja Firma/kancelaria Przyrost/spadek

1. Deloitte 19,58

2. KPMG 17

3. PwC 10,2

4. Crido Taxand 4,5

5. SSW Spaczyński, Szczepaniak i Wspólnicy 2,4

6. Grant Thornton 2,33

7. Ożóg i Wspólnicy 2,08

8. KNDP Kolibski Nikończyk Dec & Partnerzy 1,67

9. GWW Tax 1,63

10. MDDP Michalik Dłuska Dziedzic i Partnerzy 1,1

10. FL Tax – Paweł Fałkowski, Kamil Lewandowski 1,1

12. Russell Bedford Poland 0,9

13. EY 0,79

14. Dentons 0,6

15. P.J. Sowisło & Topolewski 0,59

16. RSM Poland KZWS 0,57

17. Independent Tax Advisers 0,49

18. Skłodowscy 0,47

18. Parulski i Wspólnicy 0,47

20. Taxpoint 0,4

21. Sendero 0,39

22. Domański Zakrzewski Palinka 0,35

23. Accounting Audyt Partner 0,3

24. HLB M2 0,23

25. Ecovis 0,21

25. CMS 0,21

27. Kochański Zięba Rapala i Partnerzy 0,2

27. Eres 0,2

29. Mariusz Gotowicz 0,17

30. TLA Smoczyński Koniewski 0,14

31. Tax-Net 0,13

32. Andrzej Paczuski, Andrzej Taudul, Piotr Korszla, Maciej Grochulski 0,1

33. PKF Consult 0,08

34. Forystek i Partnerzy 0,05

35. Sołtysiński Kawecki & Szlęzak 0,05

35. Maxim 0,05

37. Krzysztof Modzelewski 0,03

38. Fori-Lex 0,01

38. Doradca 0,01

40. ECDDP 0

40. Sławomir Zieleń i Wspólnicy 0

42. DMS Tax -0,05

42. ZETT Zbigniew Łebecki -0,05

44. KR Group -0,08

45. Małgorzata Rentflejsz i Wspólnicy -0,16

46. ISP Modzelewski i Wspólnicy -0,2

47. Gumułka -0,24

48. TPA Horwath Sztuba Kaczmarek -0,29

49. Axon Tax -0,32

50. Chadbourne & Parke -0,46

51. Roedl, Majchrowicz-Bączyk -2,45

Przyrost/spadek przychodów 2013/2012, w mln zł

FINANSE KANCELARII 
Klienci coraz częściej chcą 
znać cały budżet usługi 
doradczej.

Nie ma jednolitego cennika 
usług doradztwa podatkowe-
go. Zupełnie inne są ceny 
wielkich firm, inne małych 
kancelarii. Ale system rozli-
czeń się zmienia. – Już tylko 
nieliczni zgadzają się na rozli-
czenie według stawek godzi-
nowych doradców. Chcą raczej 
znać budżet całego przedsię-
wzięcia lub jego poszczegól-
nych etapów – zauważa Peter 
Kay, szef działu doradztwa 
podatkowego w KPMG. Doda-

je, że wymagania klientów ro-
sną, bo coraz częściej pojawia 
się oczekiwanie, by w umówio-
nej cenie mieściła się też 
opłata za przyszłą obsługę 
ewentualnego sporu z władza-
mi skarbowymi.

Co się tyczy fachowej obsłu-
gi samych sporów, to – jak za-
uważa Andrzej Nikończyk 
z KNDP – często strony uma-
wiają się premię od wygranej, 
tzw. success fee. Efekt? Jego 
kancelaria już trzeci rok 
z rzędu notuje kilkadziesiąt 
procent wzrostu przychodów.

Nadal jednak w wielu przy-
padkach rozliczenia odbywają 
się na podstawie stawek godzi-
nowych za pracę ekspertów. 

O ile międzynarodowe kance-
larie, takie jak Gide, stosują 
stawki rzędu 200 euro za go-
dzinę, o tyle te mniejsze mają 
ceny przystępne dla małego 
biznesu. Kancelaria Zieleń 
i Wspólnicy, zatrudniająca 
dwóch doradców podatko-
wych, inkasuje za porady ust-
ne 50–300 zł za godzinę pracy, 
a za doradztwo stałe 200 zł za 
godzinę.

Respondenci naszej ankiety 
niechętnie podają stawki opłat 
za swoje usługi. Wydaje się, ze 
najbardziej uniwersalny spo-
sób rozliczeń podała w ankie-
cie kancelaria ZETT: „cena jest 
budowana na podstawie ankie-
ty oczekiwań klienta”. —roch

Stawki dopasowane do klienta 
>OPINIA Cena usługi a zaufanie klienta

Popyt na usługi doradztwa podatkowego 
to nie tylko zasługa szybko zmieniających się 
przepisów. Często kreują go sami doradcy swoją 
rzetelną pracą. Da się zaobserwować prawidło-
wość, że zadowolony klient zawsze wraca 
i to często po usługi bardziej skomplikowane, 
multidyscyplinarne. 
Zrodzone w ten sposób zaufanie klienta można 
dalej rozwijać. Jeśli nawet na początku 
współpracy klient chce usług powtarzalnych, 
podobnych do oferowanych przez konkurentów, 
to z czasem, w miarę rosnącego zaufania 
poprosi o usługę dostosowaną specjalnie 
do jego potrzeb związaną z jego strategią 

biznesową. Takie doradztwo może dotyczyć 
np. procesu dużej inwestycji podejmowanej 
przez klienta. Wielu przedsiębiorców nie chce 
już do takich spraw zatrudniać mnóstwa 
specjalistów z różnych firm doradczych. 
Oczekuje kompleksowego poprowadzenia 
takiego złożonego przedsięwzięcia przez 
jednego zaufanego doradcę.
Różne typy usług oznaczają też różne typy 
rozliczeń z klientami. Gdy chodzi o powtarzalne 
rozwiązania, staramy się osiągnąć porozumienie 
co do z góry określonego budżetu. Jednak gdy 
dostajemy zlecenie na sprawę strategiczną dla 
klienta – tu cena nie jest tak ważna, jak zaufanie 
i przekonanie, że sprawa będzie załatwiona. 
Oczywiście jeśli takie zadanie łączy się z 
trudnym do przewidzenia czasem wykonania 
(np. w wypadku długotrwałych sporów 
sądowych) i złożonymi okolicznościami, trudno 
o pracę według ustalonego budżetu. Tak czy 
inaczej, dbanie o własną markę – kluczową 
wartość w zawodzie doradcy – zawsze powinno 
być priorytetem. ∑

Jarosław 
Koziński
partner zarządzający 
Działem Doradztwa 
Podatkowego EY 
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