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SUCCESS FEE

wynagrodzenie uzaleznione od
efektu wykonanej pracy.
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Kategoria postrzegania pracy IM-a

WARTOSC
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UWAGA
na dostowne

adresowanie
potrzeb
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Czy W trakmé prujektu mozna ‘ \-
zmlemc paradygmaty e




FAZA 1 - DIAGNOZA PROBLEMU,
OKRESLENIE OCZEKIWAN,

OSZACOWANIE OPLACALNOSC) * Refleksja co do
rzeczywistych potrzeb i
problemow

* Parafraza komunikatow
klienta — dowod
Zrozumienia

* Prezentacja korzysci

oczekiwanej przez klienta
* Dowod kompetencii
* Rozroznienie rekrutacji
pracownika i sprzedazy
Im-a
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KONKURENCYJNA CENA

Konkurencyjna nie
znaczy NISKA.

1000000 PLN
To cena, ktorg

WARTO

zaptacic

>  Propozycja WAROSCI DLA KLIENTA
>  Analiza kosztowa z uwzglednieniem ryzyk
>  Formuta 'success fee'
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Metoda zwyczajowa

Stawka dzienna IM-a to 1%
wynagrodzenia rocznego brutto ZASADA

pracownika etatowego. o
Wahania +30% / - 30% 1 /0

Praktyka rynku IM w Wielkiej Brytanii
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Sposob wartosci dodanej

i TR Lli.":';"'
Wynagrodzenie IM-a wynosi
30% wytworzonej dzieki niemu *
wartosci dodane;.

A ".!'* %W &__.

it ‘i-

ol

Najczesuej przyjmuje sie wartosc Et
wytworzona w ciggu 12 miesiecy od

zakonczenia projektu na podstawie
zaplanowanych i potwierdzonych przez KPI
zmian/zadan zrealizowanych przez IM-a




Potencjalne miejsca kreowania wartosci

Deloitte Enterprise Value Map TM
(Practical paths to increase shareholder value)

(

http://goo.gl/MRuUR1k
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Asset Efficiency

Proﬁtﬂfﬁiﬁﬂt & Receivables
&'P&E} & Payables

Improve Improve Improve
Receivables & Payables

PP&E Inventory
Efficiency Efficiency Efficiency

. o wark in Accounts, Accounts,

Real Estate & Equipment & Finished Process & Motes & Motes &

Infrastructure Systems Goods Raw Materials Interest Interest
Receivable Payable
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Real Estate &
Infrastructure

Equipment &
Systems

Work in
Process &
Raw Materials

Accounts,
Notes &
[nterest

Receivable

Accounts,
Notes &
Interest
Payable

Rationalize and/or
- refocus product and
service portfolios

Develop business
- models with low real
estate requirements

Reduce number of
data centers, branch
[ offices, dealerships,
retail outhets, etc.

Rationalize
production facilities

Outsource business
functions

Rationalize and/or
refocus product and
service portfolios

Outsource business
functions

Consolidate

IT systems,
production lines and
service mechanisms

Defer/change timing
of capital investments

Increase emphasis on
design for
manufacturability and
SETvice

Increase emphasis
on preventive

.

Rationalize andlor
- refocus product
partfolio

Develop low-Inventory
business models

Rationalize andlor
refocus customer

™ segments and
distribution channels

ncrease emphasis on
high-turn products

| Increase emphasis
on build-fo-order

Rationalize andfor
- refocus product
portfolio

Increase emphasis on
designing for

[ manufacturing
efficiency

Increase emphasis on
- use of commoen
companents

Increase emphasis on
- designing for
materials efficiency

| Rationalize raw
materials

Manage materials

- sourcing on a

Refine credit/days-
" receivable strategy

Coordinate
management of

[ creditireceivables
across business units

Improve management
of credit risk across
business units

Increase focus on
customer segments
with low creditloan
needs

Increase focus on
Credimwortny customer
segments

Refine days-
" outstanding strategy

Coordinate

management of

an‘al:ulez ACToss
Lsiness units

Increase focus on
wvendors with

" favorable payment
terms

Rationalizef
- consolidate vendor
portfolio
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Przyktadowe wskazniki do obliczen efektow prac
oraz wartosci przysporzonej klientowi

Iznesowych
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Przyktadowe wskazniki do obliczen
OPERACJA/PRODUKCIA

Operacja/Produkcja
Efektywnosc produkcji [czas standardowy(normatywny)/czas dostepny ludzi i maszyn]

% roboczogodzin przepracowanych do dostepnych

% nadgodzin

% godzin pracy maszyn do godzin dostepnych

% realizacji kosztorysu wytworzenia produktu

% terminowe| realizacji planu produkcyjnego

Liczba reklamacji

Wartosc reklamacii

Liczba wewnetrznych zgtoszen braku

% kosztow brakow do wartosci produkcii

% dostepnosci maszyn i urzadzen — [czas nieplanowanego przestoju/zaplanowany czas pracy]
Liczba zdarzen grozacych naruszeniem bezpieczenstwa

Liczba zalecen pokontrolnych

% realizacji zadan wynikajacych ze strategii

% czas normatywny produkcji wg dokumentaciji do rzeczywistego czasu realizacji
% zadan produkcyjnych zrealizowanych niezgodnie z pierwotnym planem

% dostaw zrealizowanych nieterminowo
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Obliczanie korzysci klienta z uzyciem wartosci
bazowej KPI

; Wartosc¢ zrealizowana
A

Korzys¢ klienta

Wartos¢ bazowa
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Przyktadowe podstawowe metody obliczenia
wartosci przysporzonej klientowi

ROMAN WENDT

HiEmEE BekFEaT

Przyktadowe podstawowe metody obliczenia wartodel przysporzongj klientowi

Nazvw

Zarzapd

‘Warlnst

‘Wzor wartosci finansowe]

[k

Warrost zysku

wuk-Lysk bazowy]

EBIT DA

Wormost ERITDS

EBIT Dvi-EBIT O, bagren)

F.apital ohrotoy

[FrrisEzenie kosshos
fnansowania kapizi

['Warinst kapitaly chrobowego. Kapial abrotawy bazowy|*{stopa proceniowa kredytu lub lokaby)]

Sprzedaz

hartose sprredacy !
handioaca

Wirnst elekhramasc
sprzedary

[(\Wanost sprzedarglicina handl v (Waross sprzedary barowaliczha handowoaw
hazowa))® iczhba hardiosciw]

puarbass marzy !
handiosca

Wirnst elekbramasc
marzy

[{WanosE marzpliczbn hand keodad)- (Wartos: marzy bazowaliczba handlowodw bazowaliczha
o ke |

prartast pazy h
Mientdw, kiorzy dakanali
fmimimum 2 zak -

Produkcja

Wirnst waringci zasobu

Elekhywnoie pr

[Braki | dpady

pru:luk:nl‘wam:: produkcy)

Destepnost zasobiw
produkeyprych (bylioo w
praypacku braku mocy
produkcygryechi

Oz czpdrast wid atkdor
irestycyjrych
|Zwigiszenie marzy

|-f.m|.|:-5|: p|'|:|:i.|lc:|| w ioku t#ﬂ.‘&\u.rl::: |:r:||:||.l-u:||

[czas dostepny-cras dostppny barowy)iczha jednostek na rhh*marza ra 1 jednostce produksg]

Logistyka

Elekbrwnoit pracy

Wirnst slekhramiaso
pracy

[igectany standardowe (normaspane) godzng dostepnegodziryg standardowe (normatawne)
bazoweipodzy dosippne barowe | *'godzing dostepne®stawka za godzing]

partost magarymu
maberiaki | surDvwoaw

|2rrisEzenie kosshs
fnansoveania kapiz

[(waniodt magazynu bazowalwamase produkgi w akresie bazowe]] (wanost magasynutsarinse
produkcy w okrese |Pwarin procukci w okresie® (stopa procemiowa kredytu lub lokaey]

puarbose magamu
ayrabow gotoaych

|ZrrisEzenie kosshie
fnansowania kapiah

[{wartcéd magazynu bazowalwanabs sprzedazy w okresie bazows|-waross magarmufeanost
Eprzedaiy w ckresie J]"wartcés spraedacy w okresie” (siopa procenboss kredytu lub lakaly))

[Chprinst magarynu (iyko

huspreedadyresygnac =
magarymu)

v przypackach mozlsvosci

sz czpdrass wid atiiuwr
restycyjrych
|Zwigiszenie
przychoddw

[koszl magazynowania bazowyswariost spreedaty bazowe|)(koszt magazynosanastsarinse
rzechaiy| wanodt sproedacy]

poaszty
py=trybucransporiu

|2mkmzerie
elekiywnioSol ranspariu

[krsmzt trarspariu harowyhwartcdt sprredary barowe))-(kaset transpafuiwamoss spreedsny | warods
Eprzedazy]

faszty
Hystrybuciftransporiu

|2mikszenie

elekiywnoSol Tansparu

[{kuszt transporiu Bazawyimasa ransporkvana bazowariczba przejechamych klometna banows) )
koszl ranspartu Jmasa. ransportowana *iczha przejechamech kiometnda jf)"[masa ransporowana
icrha przejechamych kilometow j]
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Przyktadowe podstawowe metody obliczenia

Kapitat obrotowy
Zmniejszenie kosztow finansowania kapitatu
WZOR OBLICZEN:

W=(Kb-K)*S

W= Wartosc dla klienta
K= Wartosc kapitatu obrotowego
Kb= Kapitat obrotowy bazowy

0,
S=  Stopa procentowa lokaty 3 A)
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W=(50-40)*3%=0,3
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Przyktadowe podstawowe metody obliczenia
Rozumienie wartosci w ocenie klienta

Kapitat obrotowy
Zmniejszenie kosztow finansowania kapitatu
WZOR OBLICZEN:

W=(Kb-K)*S

W= Wartosc dla klienta
K= Wartosc kapitatu obrotowego
Kb= Kapitat obrotowy bazowy

S=  Stopa procentowa kredytu 20%

Il STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




W=(50-40)*20%=2
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Przyktadowe podstawowe metody obliczenia
Rozumienie wartosci w ocenie klienta

Kapitat obrotowy

Zmniejszenie kosztow finansowania kapitatu

WZOR OBLICZEN:

W=(Kb-K)

W= Wartosc dla klienta
K= Wartosc kapitatu obrotowego
Kb= Kapitat obrotowy bazowy
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W=(50-40)=10
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Przyktadowe podstawowe metody obliczenia

Efektywnosc pracy

Wzrost efektywnosci pracy

WZOR OBLICZEN:

W=((Gs/Gd)/(Gsb/Gdb)-1)*Gd*S

Gs= godziny standardowe (normatywne)

Gd= godziny dostepne

Gsb= godziny standardowe (normatywne) bazowe
Gdb= godziny dostepne bazowe

S= stawka za godzine
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Larzad

Lysk

Wzrost zysku

EBITDA

Wzrost EBITDA

K.apital obrotowy

IZmniejszenie kosztow finansowania kapitah

Sprzedaz

Wartosc sprzedaZy / handlowca

Wazrost efektywnosci sprzedazy

Wartosc marzy / handlowca

Wzrost efekdywnosci marzy

Wartos¢ pozyskanych klientow, kidrzy dokonali
minimum 2 zakupow

Wzrost wartosci zasobu 'baza klientow'

FProdukcja

Efektywnosc pracy

Wazrost efektywnosci pracy

Braki i odpady

Redukcja odpadow

Produkcja w toku

IZmniejszenie kosztow finansowania kapitah

Reklamacje

Redukcja kosztow reklamacii

Dostepnosc zasobow produkcyjnych (tylko w
przypadku braku mocy produkcyjmych)

Oszczednosc wydatkow inwestycyjnych; Zwiekszenie o
marzy o

Logisiyka

Efektywnosc pracy

Wazrost efektywnosci pracy

Wartos¢ magazynu materiatow i surowcow

Imniejszenie kosztow finansowania kapitah

Wartos¢ magazynu wyrobdw gotowych

IZmniejszenie kosztow finansowania kapitah

Objetosc magazynu (tylko w przypadkach mozliwosci
odsprzedazy/rezygnacji Z magazynu)

Oszczednosc wydatkow inwestycyjnych; Zwiekszenie PN
przychodow ]

Koszty dystrybucji/transporiu

Iwiekszenie efektywnosci transportu -

Koszty dystrybucji/transportu

Iwiekszenie efekbywnosci transportu




UWAGA
Projekty realizowane sg dla

zaspokojenia potrzeb.
Wygenerowanie korzysci

finansowej podpowiada sposob na
sfinansowanie projektu.
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Dylematy klienta

Czy zna sie na tym (ja nie mam
pojecia)?
Czy moze mi pomoc?

Czy mozna mu zaufac (etyka)?
Skoro go nie kontroluje, czy mnie nie
oszuka”?
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SUCCESS FEE

Nie boje sie uzalezniC wyptaty czesci mojego wynagrodzenia od

osiggniecia rezultatow poniewaz: ‘

* Znam sie na tym,

* wiem jak to zrobi¢ w tych konkretnych warunkach (kontroluje
ryzyko),

* umiem kontrolowac przebieg zmian i biore odpowiedzialnosc¢
za rezultat

* moge realnie pomaoc,

* partycypuje w ryzyku i zysku przedsiewziecia

POTWIERDZENIE WYKONALNOSCI
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SUCCESS FEE
it

PREMIA
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Konstrukcja wynagrodzenia

§ 8.1.2 § 8.1.1 §8.2; Zatgcznik nr 3

-

N~

ZAPLATA
ZA
PRODUKT
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FAZA 1 - DIAGNOZA PROBLEMU,
OKRESLENIE OCZEKIWAN,

OSZACOWANIE OPLACALNOSC * Zapis oczekiwan, praw |
obowigzkow stron
* Zdefiniowanie relac;i
* Okreslenie produktow i
celow
* Okreslenie wielkosci i
trybu wynagrodzenia

* Procedury awaryjne
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FAZA 2 — ANALIZA, WDROZENIE
| MONITOROWANIE EFEKTOW

* Projekt rozwoju sytuacji co
do dziatan, efektow,
kosztow

* Akceptacja stron

* Zobowigzanie stron do
wspotpracy przy realizacji

NARZEDZIE NR 3
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nr

Analiza korzysci i kosztow projektu

projekt: Podniesienia o 30% , w okresie 6 miesiecy, przychodow generowanych przez dzial sprzedaiy

firma: ACME Sp.z o.0.

Sponsor: Jan Nowak
IM: Jan Kowalski

GLOWNE STRUMMIENIE DZIALAN

Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy | CRM

Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany
tygodniowe, normy aktywnosci, KPI)

M1

M2

M3

M4

M5

MB

M7

M8

M3

M10

M11

M12

Koncepcja + zasady wspotdziatania kanatéw dystrybucji

System zarzgdzania dziatem sprzedazy (narzedzia: cele, KPI, plany,
raporty, szablony i normy, procedury i instrukcje; w tym w CRM)

Manitorowanie, nadzorowanie i korygowanie dziatania dziatu handlowego

KORZYSCI (finansowe)

M1

M2

M3

M4

M5

MB

M7

M8

M3

M10

M11

M12

Wazrost sprzedazy generowanej przez handlowcow

200

300

500

700

300

300

300

300

300

300

300

‘Wzrost marzy (tys PLN)

60

0

150

210

270

270

270

270

270

270

270

KORZYSCI (pozafinansows)

Efektywne i produktywne wykorzystywanie czasu pracy handlowcow

i

Jakosciowe i skuteczne relacje z klientami

Poprawnie funkcjonujacy CRM

e

e

e s

e

e

e s

e

e

e s

nr

KOSZTY

M1

M2

M3

=
=]

=

=
[

Wynagrodzenie IM

34

34

23

23

23

23

Koszty dodatkowe (samochdd)

Budzet projektu

= LS S

SALDO (kpin)

42

18

59

119]

179

239

210

270

270

210

270

270

Narastajaco (kpin)

42

-

35

154|

333

572

342

1112

1382

1652

1922

2192
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GLOWNE STRUMMIENIE DZIALAN

nr
1 |Analiza funkcjonowania dziatu sprzedazy i CEM
Zasady funkcjonowania efektywnego dziatu sprzedazy (plany
2 |tygodniowe, normy aktywnosci, KPI)
3 |Koncepcja + zasady wspdtdziatania kanatdw dystrybucji
System zarzgdzania dziatem sprzedazy (narzedzia: cele, KPI, plany,
4 |raporty, szablony | normy, procedury i instrukcje; w tym w CEM)
5 |Monitorowanie, nadzorowanie | karygowanie dziatania dziatu handlowego
nr - KORZYSCI (finansowe)
1 |Wzrost sprzedaZy generowane] przez handlowcow 200 300 500
2 |Wzrost marzy (tys PLN) 60 90 150
KORZYSCI (pozafinansowe)
3 |Efektywne | produktywne wykorzystywanie czasu pracy handlowcow X X
4 |Jakosciowe | skuteczne relacje z klientami X
5 |Poprawnie funkcjonujacy CRM X X
nr KOSZITY M1 M2 M3 M4
1 |Wynagrodzenie IM 3 3 23 23
2 |Koszty dodatkowe (samochdd) 3 3 3
3 |Budzet projektu 5 5 5
4
SALDO (kpln) 42 18 29 119
Narastajaco (kpln) 42 -4 35 1M




Success fee jako zrodto problemoéw

Rozbieznosci w interpretacji

Dochodzenie roszczen

Putapka podatkowa
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(Gorna granica Success Fee

Wynagrodzenie jest za prace

Zysk jest za ryzyko

IM nie ryzykuje — IM wie jak
0siggnac rezultat.

Il STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS




Obliczanie korzysci

WynikOWOéé PIracCy (bezsprzeczne, zauwazalne zmiany

organizacyjne/biznesowe lezgce u podstaw korzysci)

Prostota

Bezsprzecznosc

Istothnosc (jezeli zmiana wynosita 15% to nie ma znaczenia, ze biad
moze by¢ +/-2%

Oczywiste wyjscie poza mozliwoscC
przypadku

Bezposrednie przetozenie na rachunek
wynikow (N-1)

Zgrubne zatozenia | wartosci umowne
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Doswiadczenia

* Klient ptaci za prace a nie za ryzyko, formuta success fee
uwiarygadnia IM-a i jego propozycje (jezeli klient wie co kupuje
| zna wartosc - success fee jest niepotrzebne).

* Success fee nie moze by¢ za duze (% - towo, kwotowo).

* |stnieje gorny putap wynagrodzenia. i

* Poprawnie poprowadzony proces sprzedazy nie wymaga
istotnego udziatu success fee.

* Problemy z etykg mogg zdarzy¢ sie na kazdym kroku. Wyptata

success fee powinna by¢ zbalansowana z postepem
prac/efektow.

* Gwarantem umowy z success fee sg wlasne scenariusze
postepowania w sytuacjach awaryjnych.

* Jezeli klient otrzymat to czego chciat i jest zadowolony, nie
bedzie problemu z wyptatg success fee.
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Materiaty do sciggniecia

http://wendt.pl/success fee/

http://goo.gl/R3Y9bF
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