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umowe na outsourcing?

Konstruowanie umowy outsourcingowej ze wzgledu na wielo$¢
jej elementow i skomplikowanie materii prawnej jest na tyle
trudnym zadaniem, ze z reguty niezbedna jest pomoc prawnika.
Trzeba jednak wiedzie¢, na co zwrodci¢ szczegolng uwage.

zyjnie sformulowany kon-

trakt warto sporzadzié z kil-
ku powodéw. Dokument ten jest
waznym narzedziem kontroli ry-
zyka. Przewiduje rézne proble-
my i kwestie, ktére moga po-
wstaé w przyszloéci. Umowa
moze by¢ stosowana jako doku-
ment roboczy przez dostawce.
Kontrakt staje sie czesto narze-
dziem komunikacji w przypad-
ku, gdy outsourcing jest zaplano-
wany na dlugi okres: pieciu czy

J asny, wszechstronny i precy-

dziesigciu lat. W takich sytu-
acjach trzeba zapewni¢ kontynu-
acje sprawnej realizacji umowy,
nawet po odejéciu z pracy oséb,
ktdre ja negocjowaty.

Trzeba pamietac, ze umowa sta-
nie sie podstawa codziennej
wspolpracy. A wiasnie w co-

- dziennej praktyce istotne sg od-

powiednie zapisy w kontrakcie.
Powinny wigc one obejmowaé
standardowe procedury dziata-
nia i §wiadczenia ushug oraz me-
chanizm rozstrzygania sporéw.

-»> WARTO ZACZAS

0D PROTOKOL

POROZUMIENIA
Szczegblnie przy wiekszych kon-
traktach dobrze jest podzieli¢
proces uzgadniania umowy out-
sourcingowej na dwa etapy:
opracowanie protokotu porozu-
mienia oraz uzgodnienie wlasci-
wego kontraktu.
W protokole obie strony stwier-
dzaja swoje zamiary oraz zobo-
wigzujg sie do sporzadzenia ra-
portu i prowadzenia w dobrej
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UWAGA NA TERMINOLOGIE

Strony kontraktu na potrzeby
umowy powinny nadac¢ wspolne
znaczenie niektdrym wybranym
terminom. Praktyka wskazuje, ze
dobrze jest opisa¢, co aobie strony
rozumiejg pod — czasami
wydawatoby sie bardzo oczywistymi
- sformulowaniami. Pomocne moze
by¢ zdefiniowanie zaréwno pojeé
ogolnych (np.: dzien roboczy,
funkcjonalnos¢, harmonogram,
informacje poufne, plan awaryjny),
jak i sfownictwa informatycznego.

wierze dalszych negocjacji. Ten
etap ma ogromna wage dla do-
stawcy, ktéry ponosi zwykle
znaczne naklady jeszcze przed
podpisaniem kontraktu. Protokét
porozumienia nie ma na og6t
mocy prawnej, ale nie powinno
si¢ go podpisywaé bez nalezyte-
go namystu. *  ~

Protokél porozumienia jest za-
zwyczaj kréotkim dokumentem,

. rodzajem roboczego projektu.

Sporzadzajac go, obie strony
maja szanse zbadania wlasnych

zamiaréw i (co nie mniej wazne) <D
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& wypracowania stanowiska zwlasz-

cza w skomplikowanych i trud-
nych fragmentach umowy.

Po zaakceptowaniu protokotu
porozumienia, mozna przej$¢ do
sfinalizowania umowy.

-» STRUKTURA
UMowy
WEASCIWEJ

Dobry kontrakt powinien jasno,
precyzyjnie i zrozumiale okreslaé¢
zakres dzialalnoéci, do ktdrego sie
odnosi, a takze przejrzyscie defi-
niowaé odpowiedzialno$é, obo-
wiazki oraz oczekiwania stron.
W kontrakcie powinny by¢ za-
warte wszystkie szczegélowe
kwestie dotyczace $wiadczenia
okreslonych ustug.

Warunki kontraktu powinny przy-
nosi¢ korzysci nabywcy i jedno-

WSKAZOWKI PRAKTYCZNE

Duza objetos¢ umowy SLA powo-
duje trudnosci w zarzadzaniu licza-
cym kilkadziesiat stron dokumen-
tem i to pisanym jezykiem, ktory
moze przysparza¢ pewnych trudno-
4ci — zwlaszcza klientowi. Dlatego
nalezy (w miare mozliwosci) dbac
0 jasng strukture dokumentu, cze-
Mmu sprzyja umieszczanie szczeg6-
toéw technicznych, parametréw, cen
i kar w odrgbnych zalgcznikach.
Pomimo tych zabiegéw dobrze jest,
jesli poszczegoine elementy umo-
wy omawiane sg przez grupy robo-
cze, a zatgczniki precyzujgce rézne
obszary umowy opiniowane przez
ekspertow obu stron. Caty czas
podczas tworzenia umowy trzeba
pamigtac, ze umowa outsourcingo-
wa jest umowg partnerska i musi
zabezpieczac interesy obu stron.

Jednym z rodzajéw ryzyka ponoszo-
nego przez nabywce jest utrata wy-
pfacalnosci dostawcy.
Prawdopodobieristwo likwidacii firm
renomowanych mozna uznac za bar-
dzo mate. W przypadku wszystkich
innych ustugodawcéw trzeba miec
na uwadze kilka istotnych spraw.
Znaczna czg$¢ spotek tego rodzaju
to firmy ustugowe, posiadajace nie-
wiele srodkéw trwalych. Cale ich ak-
tywa to gotdwka i przyszle naleznosci
z tytulu umoéw. Sa one przewaznie ty-
le warte, co posiadane przez nie zle-
cenia. Przeplywy pienigzne takiego
dostawcy sg obarczone powaznym
ryzykiem, jakie niesie mozliwos¢ utra-
ty kilku wigkszych kontraktow np.
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cze$nie dawaé rozsadny zysk do-
stawcy. Istotne jest stworzenie jed-
noznacznej procedury rozstrzyga-
nia spraw spornych, a takze
przewidzenie metody przezwycie-
zania trudno$ci. Nabywcy oczeku-
ja dogodnych warunkéw platno-
§ci, po dostawie i odbiorze débr
czy uslug. Dostawca z kolei musi
wypracowaé zysk oraz punktual-
nie otrzymywac nalezne platnoéci,
bez dluzszych okres6w karengji.

Zanim dostawca zacznie spelniac
oczekiwania klienta, musi je po-
znaé. Potrzebuje wigc dostepu do
0s6b, ktére pomoga mu zrozu-
mie¢ rzeczywiste potrzeby przed-
sigbiorstwa. Dostawcy nie lubig
niespodzianek, oczekujg sygnali-
zowania probleméw w jak naj-
szybszym czasie tak, by mogli
zminimalizowaé swoje ryzyko
i ponosi¢ jak najmniejsze koszty
ogolne dostawy débr czy ustug.

-» GENA W KONTRAKCIE
OUTSOURCINGOWYM

Najczestsza pulapka, jezeli cho-
dzi o negocjacje ceny, jest przyje-
cie jednego sposobu ptatnosci -
stalej ceny za jednostke ustugi
lub produktu. Cena powinna bo-
wiem zaleze¢ od struktury kosz-
tow zleceniodawcy.

Po zakoficzeniu wdrozenia roz-
wigzania dostawca zazwyczaj
zaczyna pobieraé stala stawke za
ustugi biezgce. Rozwigzanie ta-
kie jest dobre dla kupujacego,
gdy koszty wchodzace w sklad
ceny sg raczej state. Zlecenio-
dawca za$ zyskuje pewnos¢ jutra
i nie martwi sie o przyszlos¢.
Jedli natomiast koszt surowcow
roénie, jak np. cena ropy w wyni-
ku wojny w Iraku, roénie ryzyko

DRAZLIWA KWESTIA WYPLACALNOSCI

z powodu stabych wynikéw, likwidacji
przedsigbiorstwa klienta lub wygas-
niecia umowy.

Istniejg metody monitorowania i anali-
zowania pozyciji finansowej dostaw-
cy, ktbére moga zwiekszac¢ szanse roz-
poznania potencjalnych probleméw
odpowiednio wczesénie. Mozemy 2a-
dac od niego informacji np. sprawoz-
dar finansowych, planéw bizneso-
wych, szczeg6idw dotyczacych
ewentualnych proceséw sgdowych,
windykacji czy przedterminowego
rozwigzania waznych kontraktow.
Otrzymywane informacje nalezy re-
gularnie analizowac, aby wyrobi¢ so-
bie poglad na biezacg sytuacje finan-
sowg dostawcy. 1’
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Negocjacje zwigzane z umowg
outsourcingowa trwajg czesto

sie klientéw nekajg rézne oba-
wy. Przykiadowo — decyzji o po-
wierzeniu informatyki firmie
zewnetrznej towarzyszg z reguly
emocje pracownikow dziafu IT
zwigzane z mozliwoscig utraty
Znaczenia w przedsigbiorstwie,
a nawet utraty pracy. Wypraco-
wanie jasnej strategii IT, z czytel-
nym podziatem kompetencji po-
migdzy klientem a outsourcerem,
i zapisanie jej w umowie, pomo-
ze pokonac ten rodzaj obaw.

upadku dostawcy lub pogorsze-
nia jako$ci ustug. W takiej sytu-
acji warto rozwazy¢ indeksowa-
nie cen, co pozwala reagowacé na
czynniki, na ktére dostawca nie
ma wplywu. Sg jednak i takie, na
ktére wplyw ma. Moze np. pod-
nosi¢ wydajnoéé, a oszczedno-
$ciami dzieli¢ sie z ustugobiorca.
Aby zdopingowaé¢ dostawce do
takich dziatan, dobrze jest zobo-
wigza¢ w umowie partnera do
stopniowego obnizania cen. War-
to tez oferowaé premi¢ za termi-
nowo$¢, udzial procentowy
w oszczedno$ciach, czy realiza-
cj¢ umowy ponizej budzetu.

-> NA KLOPOTY -
KONTROLA

Zapisy kontraktu z oczywistych
wzgledéw nie moga sie odnosié
do kazdej potencjalnie konflikto-

nawet kilka miesigcy. W tym cza- |

wej relacji miedzy dostawca i zle-
ceniodawcg. Stanowia jednak
podstawe do rozwigzywania
wiekszosci stwierdzonych w cza-
sie kontroli probleméw. Moze si¢
wiec zdarzyé, ze gdy klient po-
prosi dostawce o przeprowadze-
nie pewnych. dziatan, ten moze
je zablokowaéd, gdyz zwicksza
one jego koszty, czego nie prze-
widywala umowa. Zleceniodaw-
ca moze minimalizowaé niepo-
rozumienia, ustalajac dokladnie
miary efektywnosci wspétpracy
outsourcingowej i unikajgc w za-
pisach kontraktu niejasnosci.
Kontrola powinna dotyczyé wy-
konania poszczegblnych zadan
sktadajgcych sie na dana ushuge.
Duza wagg nalezy przywigzywaé
do tego, czy zadania sa realizo-
wane w terminie i zgodnie z przy-
jetym w kontrakcie budzetem.
System kontroli powinien by¢
elastyczny, obiektywny, aktualny
i akceptowany przez obie strony
kontraktu outsourcingowego.
Nie mozna powierzy¢ kontroli
wylacznie firmie outsourcingo-
wej, poniewaz jej podejécie do
pojawiajacych si¢ probleméw
bedzie inne niz zleceniodawcy.
Dostawca ustug bedzie dazy¢ do
szybkiego usuniecia problemu,
uzywajac zasobow, ktére nie za-
wsze odpowiadalyby klientowi.
Moze tez wprowadzi¢ zmiany
niekoniecznie zgodne z celami
projektu outsourcingowego lub
tylko cze$ciowo rozwigzaé pro-
blem i utrzymywa¢, ze wszystko
wrocito do normy.

Réwniez koordynator wspdtpracy
outsourcingowej nie moze by¢ je-
dyna osoba sprawujaca kontrole,
zwlaszcza przy wiekszych przed-
siewzigciach. W procesie kontroli
powinien uczestniczy¢ wyznaczo-
ny przez firme klienta personel,
a w razie potrzeby takze specjalisci
z okre$lonych dziedzin. W szcze-
goélnych przypadkach ocene klu-
czowych dzialan wykonywanych
w ramach eutsourcingu mozna
zleci¢ niezaleznej firmie.

KAROLINA KACZMAREK

PODSTAWOWE TRUDNOSCI PRZY NEGOCJOWANIU UMOWY

=» obawy przed wyciekiem danych;

-» duzy, kilkudziesieciostronicowy dokument;
= trudny techniczny jezyk, wiele definicji i parametrow;
=» obawy o utrate kontroli nad ,wlasnym” systemem;

=» oczekiwania klienta dotyczace wysokosci kar umownych;
=» nieche¢ do wigzania sie na diugi okres;
=» emocje wynikajgce ze sprzecznosci interesow obu stron.
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