
JAK UŻYWAĆ
SUCCESS FEE

W UMOWACH INTRIM MANAGEMENT



"Udostępnimy Wam za darmo 
maszynę parową. Zainstalujemy 
ją i przez pięć lat zapewnimy 
serwis. Gwarantujemy, że węgiel 
potrzebny do maszyny będzie 
kosztował mniej niż inwestujecie 
teraz w Wasze konie, które 
wykonują dla Was tę samą pracę. 
Wszystko, czego żądamy, to 
jedna trzecia pieniędzy, które w 
tym czasie zaoszczędzicie"

Boulten, wspólnik Jamesa Watta 
przy sprzedaży maszyny parowej 
w XVIII wieku 



SUCCESS FEE
wynagrodzenie uzależnione od 
efektu wykonanej pracy.



JAK PRZEKONAĆ 
KLIENTA O 
WARTOŚCI 
EFEKTU PRACY

?



JAK LICZYĆ 
KWOTĘ 
SUCCESS FEE ?



JAKĄ UMOWĄ SIĘ 
ZABEZPIECZYĆ ?





Kategoria postrzegania pracy IM-a

WARTOŚĆ

KOSZT



Wartość dodana 
w ocenie klienta



Problem (potrzeba) 
klienta nośnikiem 
wartości



UWAGA 
na dosłowne 
adresowanie 

potrzeb



● Zrozumienie problemu klienta
● Zrozumienie paradygmatów klienta
● Wizja zmiany, ścieżki dojścia, 
efektów

● Jak zostaną odebrane przez klienta, 
● Jak zostanie oceniona ich wartość, 
● Czy w trakcie projektu można 
zmienić paradygmaty



● Refleksja co do 
rzeczywistych potrzeb i 
problemów

● Parafraza komunikatów 
klienta – dowód 
zrozumienia

● Prezentacja korzyści 
oczekiwanej przez klienta

● Dowód kompetencji
● Rozróżnienie rekrutacji 

pracownika i sprzedaży 
im-a



KONKURENCYJNA CENA

Konkurencyjna nie 
znaczy NISKA.

To cena, którą 

WARTO 
zapłacić

    Propozycja WAROŚCI DLA KLIENTA
    Analiza kosztowa z uwzględnieniem ryzyk
    Formuła 'success fee'

1000000 PLN



Metoda zwyczajowa

Stawka dzienna IM-a to 1% 
wynagrodzenia rocznego brutto 
pracownika etatowego. 

Wahania +30% / - 30%

Praktyka rynku IM w Wielkiej Brytanii

ZASADA 

1%



Sposób wartości dodanej

ZASADA 

30%

Najczęściej przyjmuje się wartość 
wytworzoną w ciągu 12 miesięcy od 
zakończenia projektu na podstawie 
zaplanowanych i potwierdzonych przez KPI 
zmian/zadań zrealizowanych przez IM-a

Wynagrodzenie IM-a wynosi 
30% wytworzonej dzięki niemu 
wartości dodanej.



http://goo.gl/MRuR1k

Potencjalne miejsca kreowania wartości
Deloitte Enterprise Value Map TM
(Practical paths to increase shareholder value)

~680  obszarów możliwej 
poprawy biznesowej







Przykładowe wskaźniki do obliczeń efektów prac 
oraz wartości przysporzonej klientowi

149  KPI operacyjne
14 obszarów biznesowych



Przykładowe wskaźniki do obliczeń
OPERACJA/PRODUKCJA



Obliczanie korzyści klienta z użyciem wartości 
bazowej KPI

Czas

Wartość bazowa
f(x,y,z)

Wartość zrealizowana

Korzyść klienta

PLN



Przykładowe podstawowe metody obliczenia 
wartości przysporzonej klientowi

17  wzorów wartości
4 obszarów biznesowych



Przykładowe podstawowe metody obliczenia

Kapitał obrotowy

Zmniejszenie kosztów finansowania kapitału

WZÓR OBLICZEŃ:

W=(Kb-K)*S

W= Wartość dla klienta
K = Wartość kapitału obrotowego
Kb= Kapitał obrotowy bazowy

S= Stopa procentowa lokaty 3%



W=(50-40)*3%=0,3



Przykładowe podstawowe metody obliczenia
Rozumienie wartości w ocenie klienta

Kapitał obrotowy

Zmniejszenie kosztów finansowania kapitału

WZÓR OBLICZEŃ:

W=(Kb-K)*S

W= Wartość dla klienta
K= Wartość kapitału obrotowego
Kb= Kapitał obrotowy bazowy

S= Stopa procentowa kredytu  20%



W=(50-40)*20%=2



Przykładowe podstawowe metody obliczenia
Rozumienie wartości w ocenie klienta

Kapitał obrotowy

Zmniejszenie kosztów finansowania kapitału

WZÓR OBLICZEŃ:

W=(Kb-K)

W= Wartość dla klienta
K= Wartość kapitału obrotowego
Kb= Kapitał obrotowy bazowy



W=(50-40)=10



Przykładowe podstawowe metody obliczenia

Efektywność pracy

Wzrost efektywności pracy

WZÓR OBLICZEŃ:

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

Gs= godziny standardowe (normatywne)
Gd= godziny dostępne 
Gsb= godziny standardowe (normatywne) bazowe
Gdb= godziny dostępne bazowe
S= stawka za godzinę





UWAGA
Projekty realizowane są dla 
zaspokojenia potrzeb. 
Wygenerowanie korzyści 
finansowej podpowiada sposób na 
sfinansowanie projektu.



Dylematy klienta
Czy zna się na tym (ja nie mam 
pojęcia)?
Czy może mi pomóc?
Czy można mu zaufać (etyka)?
Skoro go nie kontroluję, czy mnie nie 
oszuka?



SUCCESS FEE
Nie boję się uzależnić wypłaty części mojego wynagrodzenia od 
osiągnięcia rezultatów ponieważ:
● znam się na tym,
● wiem jak to zrobić w tych konkretnych warunkach (kontroluję 

ryzyko),
● umiem kontrolować przebieg zmian i biorę odpowiedzialność 

za rezultat
● mogę realnie pomóc,
● partycypuję w ryzyku i zysku przedsięwzięcia

POTWIERDZENIE WYKONALNOŚCI



SUCCESS FEE
A 

PREMIA



Konstrukcja wynagrodzenia

CZĘŚĆ STAŁA
WYNAGRODZENIA

SUCCESS 
FEE

ZAPŁATA
ZA

PRODUKT

GWARANCJA

§ 8.1.2 § 8.1.1 § 8.2; Załącznik nr 3



● Zapis oczekiwań, praw i 
obowiązków stron

● Zdefiniowanie relacji
● Określenie produktów i 

celów
● Określenie wielkości i 

trybu wynagrodzenia
● Procedury awaryjne



● Projekt rozwoju sytuacji co 
do działań, efektów, 
kosztów

● Akceptacja stron
● Zobowiązanie stron do 

współpracy przy realizacji 







Success fee jako źródło problemów

Rozbieżności w interpretacji

Dochodzenie roszczeń

Pułapka podatkowa



Dynamika projektu zmiany



Górna granica Success Fee

Wynagrodzenie jest za pracę

Zysk jest za ryzyko

IM nie ryzykuje – IM wie jak 
osiągnąć rezultat.



Obliczanie korzyści

Wynikowość pracy (bezsprzeczne, zauważalne zmiany 
organizacyjne/biznesowe leżące u podstaw korzyści)

Prostota
Bezsprzeczność
Istotność (jeżeli zmiana wynosiła 15% to nie ma znaczenia, że błąd 
może być +/-2%

Oczywiste wyjście poza możliwość 
przypadku
Bezpośrednie przełożenie na rachunek 
wyników (N-1)
Zgrubne założenia i wartości umowne



Doświadczenia
● Klient płaci za pracę a nie za ryzyko, formuła success fee 

uwiarygadnia IM-a i jego propozycję (jeżeli klient wie co kupuje 
i zna wartość - success fee jest niepotrzebne).

● Success fee nie może być za duże (% - towo, kwotowo).
● Istnieje górny pułap wynagrodzenia.
● Poprawnie poprowadzony proces sprzedaży nie wymaga 

istotnego udziału success fee.
● Problemy z etyką mogą zdarzyć się na każdym kroku. Wypłata 

success fee powinna być zbalansowana z postępem 
prac/efektów.

● Gwarantem umowy z success fee są własne scenariusze 
postępowania w sytuacjach awaryjnych.

● Jeżeli klient otrzymał to czego chciał i jest zadowolony, nie 
będzie problemu z wypłatą success fee.



Materiały  do ściągnięcia

http://wendt.pl/success_fee/

http://goo.gl/R3Y9bF

http://wendt.pl/success_fee/
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