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Konsulting Jak dobrze wybra¢ firme konsultingows

Umowe podpisuje sie
na najgorsze czasy

Ponowne sieganie do
podpisanej wezesniej
umowy oznacza zwykle, Ze
projekt szwankuje. Trzeba
wigc sprawdzié rzetelnosé
partnera.

Przystowie méwi, ze jesli.cos ro-
bisz tak jak zawsze robiles, to be-
dziesz mial to, co zawsze miates.
— Kiedy nie wiem, jak co§ zro-
bi¢ lub czuje, ze mozna to robié le-
piej niz do tej pory, to pytam. Je-
§li pytam kogo$ za pieniadze, to
nazywa si¢ to konsultingiem.
Oczywiscie pytam tych, ktérzy ma-
ja wigksze doSwiadczenie — mowi
Piotr Plociennik, dyrektor ds.
wspéipracy z Klientami BCC.

Doswiadczenie, referencje
Przy wyborze firmy konsultingo-
wej najwazniejsze jest do§wiad-
czenie ludzi w niej pracujacych
i §wiadczacych dla nas ushugi.

— Konsulting to kupowanie cu-
dzego doswiadczenia 1 wiedzy, by
wykona¢ rzeczy, ktorych nie umie
sie robi¢ samemu i nie popetnié
bledéw innych. Jesli konsultant
nie ma do$wiadczenia, co mial-
bym od niego kupié? — pyta Piotr
Piéciennik.

Pawet Mierzeniewski, kierow-
nik zespolu konsultantéw logi-
stycznych w Itelligence, dodaje, ze
w tym biznesie najczesciej wybie-
ra sie firme dzigki poleceniom. Po-
za wiedzg, merytoryczna, doSwiad-
czeniem i znajomoScia specyfiki
danej branzy, warto takze wziaé
pod uwage komunikatywno$é
konsultanta. No i oczywiscie refe-
rencje, i to zaréwno firmy, ktora
reprezentuja konsultanci, jak i sa-
mych konsultantow.

— Wiele organizacji opiera
si¢ wylacznie na pisemnych
oéwiadczeniach -potencjalnych
wspolpracownikéw: A tymczasem
w niektorych projektach konsul-
tingowych, takich jak np. audyty,
wazne sg odpowiednie certyfika-
ty — podkresla Bartosz Kiepu-
szewski ze spotki Infovide-Ma-
trix.

Certyfikaty potwierdzajace ja-
kos¢, np. ISO, sg waznym elemen-
tem §wiadczacym o funkcjonowa-
niu firmy wedhig zdefiniowanych
procedur. Jegli procedury sa do-
brze zaprojektowane, porzadkuja
procesy, usprawniaja organizacje,
a jej Klientom gwarantuja jasne
reguly postgpowania.

— Nie powinno si¢ ich jednak
traktowaé jako jedynego kryte-
rium oceny ztozonych propozycji
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— zauwaza Jacek Konczewski, dy-
rektor dziatu outsourcingu w In-
centi.

Pawel Mierzeniewski uwaza, ze
certyfikaty same w sobie nie sa jed-
nak jeszcze gwarancja jakosei firmy.
Moga bowiem potwierdzac funk-
cjonowanie zgodne z procedura,
ale 7le zaprojektowana. W takiej
sytuacji klient odniesie wrazenic, ze
kontaktuje si¢ z {irma ,sztywna/;
mato elastyczna, czesto sparalizo-
wana swoimi wewnetrznymi wy-
maganiami. Dopiero pelaczenie

dwoch elementéw — dobrych pro-
cedur i do$wiadczonych specjali-
stow — zapewni wysoki poziom
$wiadezonych ustug.

— Znam kilku konsultantow,
ktorzy nie maja zadnych certyfika-
tO6w ani nie ukofezyli studiéw ma-
gisterskich, a sa §wietni w tym co
robia. Powiedzialbym — najwyzsza
potka — dodaje Piotr Zeromski, re-
gionalny dyrektor konsultingu na
Europe Srodkows i Wschodnig
w Epicor Software Poland.

Kluczowa umowa
Jak w kazdym przypadku zakupu

jakichkolwiek ustug, umowa jest
podstawowym zabezpieczeniem in-

_teres6w Klienta i ma fundamental-

ne znaczenie dla jako§ci §wiadezo-
nych ustug. Niestety, dobre jej skon-
struowanie nie jest latwe. W przy-
padku konsultingu nawet zte do-
radztwo moze by¢ potraktowane
przez firme §wiadczaca takie ustu-
gi jako wywiazanie z umowy. Bo
formalnie konsulting mial miejsce.

‘Wedlug Bartosza Kiepuszew-
skiego, jednym ze sposobow ra-
dzenia sobie z taka sytuacja jest ta-

co ym od niego kupi¢? — pyta
- fot. ROB

kie sformutowanie celéw i warun-
kéw projektu konsultingowego,
aby doradca ponosit finansowsa,
odpowiedzialno§é za skutek prac
doradezych.

— Konstruujac ja, nalezy pa-
mietaé, ze ustugi doradcze moga
byt szczegdlnie ktopotliwe w opi-
sie, gdyz trudno precyzyjnic zdefi-
niowac jej produkty i opisaé jedno-
znaczne Kryteria ich weryfikacji
i odbioru. Sam etap dyskusji stron
na temat umowy jest kolejnym te-
stem na ocene wiarygodnosei fir-
my konsultingowej — twierdzi Ja-
cek Konczewski.

Umowe nalezaloby tez skon-
struowac tak, zeby wieksza czest
wynagrodzenia zalezata od wdro-
Zenia pomystu w Zycie.

— Umowa jest oczywiscie ser-
cem ustugi. Najwaznicjszym jej
aspektem jest jej forma: ramowa,
jednorazowa. A dysponujac umo-
wa ramowa, jesteSmy w stanie
szybko uruchamiaé kolejne zlece-
nia — niekeniecznie musi ona za-
wiera¢ limity kontraktéw, ktore
moga byé przedmiotem dyskusji
— twierdzi Radostaw Stachowiak,
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odpowiadajacy za
w Software Mind w zakresie out-
sourcingu IT.

sprzedaz

Dwa etapy

‘Wskazane jest, by umowa sklada-
ta si¢ z dwoch czeSci. Pierwszej
— obejmujacej etap koncepcji biz-
nesowej i drugiej — dotyczacej cze-
$ci wykonawezej projektu.

— Wypracowanie umowy bez-
piecznej dla obu stron obejmuja-
cej etap koncepceyjny jest prostsze
niz wypracowywanie uzgodniefl
dotyczacych catosci prac — twier-
dzi Pawel Mierzeniewski.

Po zakoficzeniu prac koncep-
cyjnych zar6wno konsultanci, jak
i klient majq precyzyjny obraz sy-
tuacji. To dobry moment na pod-
pisanie umowy na realizacje dru-
giej czebel projektu.

— Taka dwuetapowa Konstruk-
cja-umowy jest przykladem ,gry
w otwarte karty” i powinna by¢
sugerowana klientom decyduja-
cym si¢ na ztozone projekty — do-
daje Pawel Mierzeniewski.
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