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Umowy success fee w outsourcingu ustug
na przyktadzie sektora nieruchomosci

Monika Pawlaczek*

Streszczenie: Niniejszy artykul zwigzany jest z jednym z aspektow rozliczania ustugi out-
sourcingowej w formule wynagrodzenia za rezultat. Proba oceny popularnosci formuly
success fee w ustugach doradczych zostata omdéwiona na przyktadzie sektora nieruchomo-
$ci komercyjnych.

Poruszone zostaly nastepujace kluczowe czynniki wyboru takiej metody rozliczania
outsourcingu, jak: odpowiedzialno$¢, jako$¢, zaufanie, skuteczno$¢ oraz trwalos¢ realizo-
wanych projektéw doradczych.

Podjecie tej wladnie problematyki wynika z przekonania o istotnym wplywie wyboru
formuly wspdlpracy, a podjeciem dzialan przez zleceniodawcow i skutecznoscig realizacji
zadan przez zleceniobiorcéw. Autorka artykulu opiera si¢ na dwudziestoletnim wlasnym
doswiadczeniu zawodowym, zwigzanym z obstugg rynku nieruchomoéci oraz przepro-
wadzonym badaniu na grupie 15 firm. Badani przedsigbiorcy potwierdzaja zaleznos¢ po-
miedzy przyjeta metoda rozliczenia zlecenia ustugi outsourcingowej w formie success fee
a realizacja i w konsekwencji rezultatem.

W pierwszej teoretycznej czesci artykulu scharakteryzowano specyfike ustugi out-
sourcingowej w branzy nieruchomosci komercyjnych oraz mozliwe formuly jej rozliczenia.

Celem drugiej praktycznej czesci opracowania jest przedstawienie czynnikow wply-
wajacych na wybor formuly rozliczenia zlecenia, mozliwe ryzyka wynikajace z przyjetego
sposobu wyplaty wynagrodzenia oraz skutki podjecia i niepodjecia wspdtpracy dla stron
umowy.

Stowa kluczowe: outsourcing, success fee, sektor nieruchomosci komercyjnych.
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Wstep

Rynek nieruchomosci i doradztwa w zakresie inwestowania w nieruchomosci
w Polsce rozwija si¢ bardzo szybko. Najczestsza kupowang w tym zakresie ustuga
doradczg jest posrednictwo w obrocie nieruchomosciami (prowizja od transakeji),
zarzadzanie nieruchomosciami (czgsto sprowadzajace sie do rozliczania kosztow
eksploatacji i przychodéw z najmu), doradztwo przy wyborze dostawcy mediow
oraz posrednictwo finansowe przy kredytach hipotecznych.

Ciagly rozwoj przedsigbiorstw, trendy inwestycyjne oraz restrukturyzacje
przedsigbiorstw wymagaja specjalistycznych dzialan w zakresie optymalizacji wia-
snych zasobdéw nieruchomosciowych. Firmy, ktére w swojej podstawowej dzia-
talnosci zajmuja si¢ inwestowaniem w nieruchomosdci lub skala przedsiebiorstwa
i posiadanych nieruchomosci jest tak duza, ze wymaga tworzenia komorek organi-
zacyjnych zajmujacych sie nieruchomosciami, najczesciej zatrudniaja w tym celu
branzowych ekspertow, ktorzy na biezaco zarzadzaja portfelem nieruchomosci
w sposob zgodny w tym zakresie ze strategig przedsigbiorstwa.

Firmy, ktdre takich specjalistow nie posiadaja, albo korzystaja ze stalej wspot-
pracy z zewnetrznymi doradcami w oparciu o zawarte umowy outsourcingowe,
albo dorywczo aktywizuja sie pod wplywem czynnikéw zewnetrznych, takich jak
podatki czy zainteresowany nabyciem nieruchomosci klient.

Tak zarzadzane nieruchomosci, poprzez tzw. ,dorywcze dziatania’, najczesciej
powoduja powstawanie w obszarze nieruchomosci zbednych kosztow utrzymania
i eksploatacji oraz mniejszych niz mozliwe do wygenerowania przychoddow.

Ustugowe firmy consultingowe w odpowiedzi na tak zidentyfikowana potrzebe
rynku tworza oferty outsourcingu, ktdre zawieraja usprawnienia i zalozenia do
restrukturyzacji przedsigbiorstw w wielu zakresach!, w tym réwniez optymalizacji
portfeli nieruchomosci. Aby jednak outsourcing przynidst oczekiwany przez fir-
my efekt w postaci zwiekszenia wydajnosci, uzyskania przewagi konkurencyjnej,
szybszego osiggnigcia celow, istotna jest formula wspotpracy obligujaca obydwie
strony umowy do skutecznego dzialania’. Jedna z mozliwych form jest umowa
o wspdlpracy z wynagrodzeniem za rezultat tzw. success fee.

1 M. Matejun, Rodzaje outsourcingu i kierunki jego wykorzystania, ,,Zeszyty Naukowe Politech-
niki kodzkiej”, £6dz 2006, nr 989.
2 A.Nalepka, Zarys problematyki restrukturyzacji przedsiebiorstw, Antykwa, Krakéw 1998.
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1. Specyfika ustug outsourcingowych w sektorze
nieruchomosci

Dziatalno$¢ o charakterze outsourcingowym obejmuje swoim zasiggiem coraz
wigcej przedsigbiorstw. Ustugi te realizowane sa w kolejnych, nowych obszarach
aktywnosci przedsigbiorstw, poza typowymi na rynku ustugami, takimi jak obstu-
ga informatyczna, ustugi prawne czy ksiegowe, doradcy z zakresu nieruchomosci
oferuja firmom outsourcing w zarzadzaniu i inwestowaniu w nieruchomosci.

1.1. Istota outsourcingu

Outsourcing nie jest nowa koncepcja - juz Henry Ford w 1923 r. wyrazil poglad, iz
jesli nie jeste$my w stanie zrobi¢ czegos lepiej, taniej, wydajniej niz konkurencja, to
nie ma sensu robi¢ tego samemu - lepiej zatrudni¢ kogos do takiej pracy’.

Naukowcy reprezentujacy rézne dziedziny wiedzy przedstawiaja w literaturze
istote outsourcingu od strony prawnej, ekonomicznej, finansowej i organizacyjnej,
w tym réwniez zarzadzania zasobami ludzkimi. Okreslen jest wiele. Ponizej prze-
glad zebranych przez Stawomira Wawaka i Mariusza Sottysika definicji w opraco-
waniu Wspélczesne trendy w outsourcingu (Krakow 2015).

Tabela 1. Definicje outsourcingu

Autor Definicja
1 2
M. Trocki Przedsiewzigcie, polegajace na wydzieleniu ze struktury organi-

zacyjnej przedsiebiorstwa macierzystego realizowanych przez
nie funkcji i przekazanie ich do realizacji innym podmiotom
gospodarczym.

C. L. Gay, J. Essinger Przeniesienie na strone trzecia statej odpowiedzialnosci mene-
dzerskiej za wykonanie ustugi okreslonej w umowie.

J. Niemczyk Uktad miedzy dwoma lub wiecej przedsiebiorstwami, samo-
dzielnymi w sensie organizacyjno-prawnym, w ktérym to
uktadzie jedno z przedsiebiorstw $wiadczy na rzecz drugiego
przedsiebiorstwa okreslone ustugi lub wytwarza dla niego okre-
$lone dobra (np. pétfabrykaty) na podstawie okreslonej umowy.

D. Lei, M. Hitt Korzystanie z zasobow zewnetrznych przy wytwarzaniu produk-
toéw i ustug oraz innych czynnos$ciach tworzacych wartos¢.

3 H.Ford, Moje zycie i dzieto, Instytut Wydawniczy ,,Bibljoteka Polska”, Warszawa 1925.
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Tabela 1 (cd.)

2

T. Gruszecki

Wyprowadzenie na zewnatrz firmy tych wszystkich funkcji

i dziatan, ktére nie naleza do gtéwnego ,,trzonu” dziatalnosci

i moga by¢ taniej realizowane w wyspecjalizowanych podmio-
tach i zakupywane na zewnatrz w stosunkach rynkowych.

M. F. Greaver ||

Przedsiewziecie polegajace na przekazaniu zewnetrznym
ustugodawcom zgodnie z postanowieniami w umowie (kontr-
akcie) powtarzajacych sie, wewnetrznych zadan organizacji,
zwigzanych z ich realizacjg pracownikéw, maszyn, urzadzen,
wyposazenia, technologii i innych zasobow oraz kompetencji
decyzyjnych dotyczacych ich wykorzystania.

J. Penc

Korzystanie z kompleksowych ustug bedacych kombinacja roz-
norodnych ustug, czastkowych, sprzedawanych i rozliczanych
jako jednostka, jakie oferuja zewnetrzni wykonawcy (oferenci).

M. Sharpe

Przerzucenie do dostawcy zewnetrznego zadan, ktére nie zosta-
ty wybrane przez organizacje jako kompetencje podstawowe.

J. Gilley, A. Rasheed

Cos, co pierwotnie byto dostarczane wewnetrznie lub mogto by¢ do-
starczane wewnetrznie, ale podjeto decyzje o zleceniu na zewnatrz.

K. Lysons, M. Gillinham

Strategiczne wykorzystanie zewnetrznych zasobéw do reali-
zacji dziatan prowadzonych tradycyjnie przez wtasny personel
wykorzystujacy wewnetrzne zasoby przedsiebiorstwa. Jest

to strategia zarzadcza polegajaca na wydzieleniu ze struktury
organizacyjnej okreslonych funkcji pomocniczych i powierzeniu
ich realizacji wyspecjalizowanym, zewnetrznym organizacjom.
Jest to przeniesienie na strone trzecig statej odpowiedzialnosci
menedzerskiej za wykonanie ustugi okreslonej w umowie.

M. Pankowska

Oddelegowanie na podstawie umowy kontraktowej catosci lub
czesci zasobdw materialnych, zasobow ludzkich i odpowiedzial-
nosci zarzadczej do dyspozycji zewnetrznego dostawcy.

M. Power, K. C. Desouza,
C. Bonifazi

Zlecanie pracy na zewnatrz, czyli komus, kto znajduje sie poza
organizacja.

A. Nalepka

Koncepcja doskonalenia proceséw funkcjonowania przedsiebiorstw,
prowadzaca przede wszystkim do obnizania kosztéw wyrobéw lub
ustug oferowanych klientom, polega na korzystaniu z ustug, ptpro-
duktoéw, jakie proponuje zewnetrzny wytwérca-oferent.

Zrédto: S. Wawak, M. Sottysik,

Wspétczesne trendy w outsourcingu, Krakow 2015; oparte na

podstawie: S. Cyfert, K. Krzakiewicz, Podstawy zarzgdzania organizacjami, Wydawnictwo Uni-
wersytetu Ekonomicznego w Poznaniu, Poznan 2009, s. 162; M. Power, K. C. Desouza,

C. Bonifazi, Outsourcing, podrecznik sprawdzonych praktyk, MT Biznes Sp. z 0.0., Krakow 2008,
s. 20; E. Marcinkowska, Outsourcing w zarzqgdzaniu szpitalem publicznym, Oficyna Wolters
Kluwer Business 1, 2010, s. 10; A. Nalepka, Zarys problematyki restrukturyzacji przedsiebiorstw,

Antykwa, Krakéw 1998, s. 137.
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Okreslenie ustugi outsourcingowej oraz wspélny mianownik do powyzszych
zacytowanych definicji oznacza w bezposrednim ttumaczeniu wykorzystanie za-
sobow zewnetrznych. Zlecane na zewnatrz ustugi najczesciej dotycza obszarow
niezwigzanych z podstawowa dzialalnoscig przedsiebiorstwa przy zalozeniu, ze
obsluga zewnetrzna bedzie bardziej efektywna, czyli najczesciej tansza lub w ob-
szarach generujacych przychdd bardziej rentowna. Przy czym istotne jest prawi-
dlowe zdefiniowanie celu i okreslenie efektu, jaki ma by¢ podstawa do rozliczenia
ustugi. Warunkiem wykorzystania szans wynikajacych z outsourcingu dla firm
sektora MSP jest poprawne wdrozenie ustugi oraz wlasciwe zarzadzanie w trakcie
trwania wspotpracy z zewnetrznym dostawca®.

Jak wigkszo$¢ rozwigzan biznesowych outsourcing ma szereg zalet i wad, pod-
stawowe z nich zostang omoéwione na przyktadzie sektora nieruchomosci w dalszej
czgsci opracowania.

1.2. Umowa rezultatu success fee w outsourcingu zleconych ustug

Poza typowymi formami rozliczenia zlecen outsourcingowych, takimi jak:

* miesieczny ryczalt za okreslony zakres cyklicznie powtarzajacych sie zadan,

= stawka godzinowa za okreslone w umowie dziatanie,

= ryczalt za realizacje calos¢ okreslonego zlecenia,
mozliwa jest réwniez formula umowy rezultatu, tzw. success fee, czyli zaplata za
sukces. Jako sukces okresla sie w umowie wynagrodzenie wyplacane zleceniobior-
com za osiagniecie okreslonego celu, przy czym brak realizacji celu oznacza brak
wynagrodzenia niezaleznie od nakladu pracy i zaangazowanych $rodkéw na reali-
Zacje umowy.

Sposoby naliczania success fee sg zréznicowane i zalezg najczesciej od charakte-
ru $wiadczonej ustugi outsourcingowej, sg to:

= prowizje posrednikéw wyplacane po doprowadzeniu do rezultatu w warto-

$ciach okreslonych przy zawieraniu umow,

= wynagrodzenie za zrealizowanie celu generujacego korzysci i udzial w efek-

cie, np. procent od przychodu, redukcja kosztu czy jesli zadanie posiada wy-
odrebniong analize ksiggowo-finansowa - od dochodu.

Firmy consultingowe podejmujace si¢ wspdtpracy na zasadach success fee cha-
rakteryzujg sie¢ wysoka skutecznoscig, co zawdzigczaja nie tylko prawidlowo do-
branym zespolom ekspertéw w danej dziedzinie, lecz réwniez umiejetnosciom
doboru tematéw i zleceniodawcdw, dla ktérych decyduja si¢ taka metode rozli-
czania zastosowac. Niezwykle istotnym czynnikiem decydujacym o wspdtpracy

4 M. Matejun, Proces outsourcingu w praktyce gospodarczej matych i Srednich przedsiebiorstw,
[w:] W. Matwiejczuk (red.), Dylematy organizacji gospodarczych. Teoria i praktyka poczgtku
XXI wieku, Wydawnictwo Difin, Warszawa 2011, s. 121-139.
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jest zaufanie stron budowane w trakcie dlugotrwalej wspdtpracy badz uzyskane
dzieki rekomendacjom firm, ktére podjety juz taka wspolprace i doceniaja jakos¢
i odpowiedzialno$¢ zleceniobiorcy.

1.3. Outsourcing w branzy nieruchomosci komercyjnych

Najbardziej popularnymi, §wiadczonymi ustugami outsourcingowymi w sektorze
nieruchomosci komercyjnych w Polsce sa:

= posrednictwo w obrocie nieruchomosciami (sprzedaz, zakup, najem, zamia-

na nieruchomosci),

= zarzadzanie i administrowanie nieruchomosciami,

= udzial w negocjacjach, pozyskiwanie finansowania (kredyty, leasingi, dotacje).

Wraz z rozwojem gospodarki krajowej rosnie liczba duzych projektow inwe-
stycyjnych w zakresie nowoczesnych powierzchni handlowych, biurowych, ma-
gazynowych, wystawienniczych, hotelowych itp. Znaczna cze$¢ nowych realizacji
zaspokaja potrzeby powierzchniowe nowo powstatych firm i tworzonych w Polsce
oddziatéw firm zagranicznych. Rowniez przedsiebiorstwa istniejace na polskim
rynku od wielu lat korzystaja z nowych powierzchni ze wzgledu na pozycje swoich
firm i prestiz obstugiwanych kontrahentéw oraz poprawe sytuacji finansowej de-
cyduja si¢ na relokacje do lepszych lokalizacji.

Opisany powyzej trend wplywa na sektor nieruchomosci, powodujac zwiek-
szone zapotrzebowanie na doradztwo w zakresie tworzenia nowych zlozonych
projektow inwestycyjnych oraz planéw restrukturyzacji powstajacych w zwigzku
z tym pustostanow.

W przypadku tych pierwszych duze miedzynarodowe firmy consultingowe
tworza kompleksowe oferty outsourcingowe, bedace jednak najczesciej poza za-
siegiem firm z sektora MSP, ktorych potrzeby restrukturyzacyjne w zakresie nie-
ruchomosci rosna, czego czesto jeszcze nie dostrzegaja.

2. Charakterystyka wspotpracy outsourcingowej
opartej na success fee przy transakcjach
na rynku nieruchomosci

Opisane w poprzednim rozdziale trendy rozwojowe powodujg zapotrzebowanie
na szerszy zakres ustug outsourcingowych w zakresie inwestowania i restruktury-
zacji nieruchomosdci. Zdaniem badanych przedsiebiorstw brakuje mniejszych firm
consultingowych o zasiegu lokalnym, dla ktérych mniejsze portfele nieruchomosci
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do restrukturyzacji moga by¢ atrakcyjnym zleceniem. Autorka artykulu w oparciu
o analize portfeli nieruchomo$ci swoich klientéw z sektora MSP wytonita nastepu-
jacy katalog ustug doradczych w sektorze nieruchomosci komercyjnych bedacych
odpowiedzig na zidentyfikowane potrzeby:

1. Optymalizacja portfeli nieruchomosci (master plany). Przygotowywanie
strategicznych planéw zarzadzania nieruchomos$ciami dla firm posiadaja-
cych kilka lokalizacji, terenéw, w tym we wlasnosci, najmie czy ograniczo-
nym dysponowaniu. Ustuga ta ma na celu przedstawienie rozwigzan opty-
malizacyjnych dla powierzchni i kosztow oraz proceséw produkeyjnych,
magazynowych czy handlowych, poprzez np. skrécenie czasu transportu
i usprawnienie komunikacji.

2. Analizowanie potencjalu inwestycyjnego nieruchomosci bedacych w dyspo-
nowaniu klienta. Audyt nieruchomosci w aspekcie kosztéw jej utrzymania
i generowania przychodu zaréwno we wtasnosci, jak i w najmie. Analiza pra-
widlowosci ponoszenia oplat z tytulu wieczystego uzytkowania gruntu i po-
datku od nieruchomosci oraz rekomendacje do ewentualnych przeksztalcen
wlasnosciowych generujacych oszczednosci.

3. Poszukiwania nieruchomosci spetniajacej wymagane kryteria i oczekiwania
klienta. Wykonanie dla przedstawionych propozycji nie tylko analizy kosz-
tow transakeji, ale rowniez kosztoéw utrzymania nieruchomosci w przyszlo-
$ci, analizy miejscowych planéw zagospodarowania przestrzennego w kon-
tekscie podniesienia badz spadku warto$ci nieruchomosci w przysztosci.

4. Doradztwo w zakresie budownictwa pasywnego, tj. poszukiwanie terendéw
pod budownictwo pasywne, analizy oplacalnosci inwestycji w budownictwo
pasywne, poszukiwanie najnowszych rozwigzan technologicznych, zmniej-
szajacych obcigzenia srodowiska przy jednoczesnej redukcji kosztow utrzy-
mania nieruchomosci.

Czesto przyczyng, dla ktérej male i $rednie firmy nie podejmuja wspolpracy

z doradcg zewnetrznym, jest brak wiedzy na temat outsourcingu lub zdaniem
przedsigbiorcéw zbyt mata skala posiadanych nieruchomosci i zbyt wysokie kosz-
ty outsourcingu. Utrzymuja zatem zbedne powierzchnie i tereny, administrowane
czesto przez pracownikow z innych dzialdéw, generujac w ten sposob tylko pozorne
oszczednosci.

Dla takich wlasnie firm umowa outsourcingowa z wynagrodzeniem success fee,

w ktorej doradca ma udzial w wygenerowanym zysku, a nie jest dodatkowym ob-
cigzeniem kosztowym z niewiadomym rezultatem, stanowi, zdaniem autorki i wy-
wiadéw, ktére w tym zakresie przeprowadzita z firmami z sektora MSP, atrakcyjng
formule wspotpracy.

Przeprowadzone badania wstepne wskazuja, ze przedsigbiorstwa korzystajace

z outsourcingu ustug zdecydowanie preferuja metode success fee przy rozlicza-
niu wynagrodzenia. Podstawowa metoda badawcza byl wywiad, do ktérego opra-
cowane zostaly dyspozycje. Wywiad przeprowadzalta autorka artykutu osobiscie
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z dyrektorami i zarzadami przedsiebiorstw z sektora nieruchomosci. Wywiady
przeprowadzono w trzecim kwartale 2018 r.

W wywiadzie poruszono kluczowe zagadnienia w outsourcingu ustug, takie jak:

= poufnos¢ i zaufanie;

= jako$¢ i odpowiedzialno$¢;

= skuteczno$¢ i trwaltos¢.

Formula success fee to najbardziej fair-play metoda przy rozliczaniu kontrak-
tow, poniewaz klient placi za efekt, jakim jest osiggniecie okreslonego w umowie
celu. Nie oznacza to jednak, ze ryzyka po stronie zleceniodawcy sg ograniczone
do zera. Nie oznacza to réwniez, ze tylko od skuteczno$ci realizacji zleceniobiorcy
zalezy rezultat.

2.1. Poufnosé i zaufanie

Przedsiebiorstwa zlecajace na zewnatrz procesy i projekty zwigzane z obstuga i za-
rzadzaniem nieruchomosciami oddajg poza firme istotne informacje o aktywach,
pasywach, kontraktach handlowych, strukturze organizacyjnej i polityce podatko-
wej. Istotne zatem jest skuteczne zabezpieczenie tych informacji klauzulami pouf-
nosci, procedurami przekazywania i przechowywania dokumentéw’. Doradca be-
dacy ekspertem w dziedzinie nieruchomosci obstuguje firmy stanowiace dla siebie
konkurencje. Istotne zatem jest zawarcie uméw chronigcych dane zleceniodawcy
zaréwno ze strong realizujacg umowe success fee, jak i jej ewentualnymi podwy-
konawcami.

»Zaufanie wspotczesng walutg’, to hasto pojawiajace si¢ aktualnie w przekazach
medialnych o tematyce sukcesu w biznesie jest odpowiedzig, wedlug autorki ar-
tykulu, na postawe coraz bardziej $wiadomych swoich potrzeb klientéw zaréwno
prywatnych, jak i instytucjonalnych, ktorzy nie chcg juz, aby marketingowe tech-
niki sprzedazowe kreowaly ich potrzeby. Klient chce dzi§ wiedzie¢ nie tylko kto,
z kim, z czego i za ile, ale réwniez, dlaczego zajal si¢ Swiadczeniem takiej, a nie in-
nej ustugi, dlatego czyta misje i wartosci firmy oraz bardzo szybko przy pierwszych
kontaktach biznesowych weryfikuje ich wiarygodnos¢.

Przy zawieraniu uméw opartych o formule rozliczania success fee wzajemne
zaufanie stron jest szczegolnie wazne. Sama istota umowy buduje juz postawe za-
ufania zleceniodawcy, ktory oczekuje, ze skoro zleceniobiorca podpisal umowe,
to ja zrealizuje. Jednakze bez wspdtpracy z klientem, zapisania w umowie outso-
urcingowej zobowiazan zleceniodawcy do przekazywania w okreslonym terminie
danych, informacji, dokumentéw, udostgpnienia lokalizacji do wizji lokalnych itp.
firma ustugowa powierzonych na zewnatrz zadan nie zrealizuje.

5 Zob.: A. Preus, Jakos¢ a outsourcing proceséw w przedsiebiorstwie, Wydawnictwo Wiedza
i Praktyka, Warszawa 2012.
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W rozdziale 1. zostato zacytowanych szereg definicji outsourcingu, kazda z nich
traktuje o zleceniu zadan, proceséw poza organizacje, co by moglo oznaczac, ze
w firmie ten proces przestaje funkcjonowac. Tak rozumiany outsourcing nie przy-
niesie efektu nawet przy umowie success fee.

2.2. Jakos¢ i odpowiedzialnosé

Rodzaj umowy, w ktorej w nazwie jest sukces, a w paragrafach cel i termin daje
komfort wspolpracy dla wszystkich stron, pod warunkiem wykonania przed jej
podpisaniem szeregu analiz wskazujacych na mozliwo$¢ jej realizacji.

Umowa success fee niezakonczona rezultatem to nie tylko brak wynagrodzenia,
ale réwniez utrata reputacji. Dlatego istotne jest, aby przed podpisaniem zobowig-
zania do wykonania zadania obie strony umowy okreslity swoje zadania i zakresy
aktywnosci, podpisaly umowe o zachowaniu poufnosci, w oparciu o ktéra zlece-
niodawca przekaze niezbedne informacje, a zleceniobiorca wykona wstepne ana-
lizy, aby w sposéb odpowiedzialny oszacowa¢ mozliwosci realizacji, cel i termin.

Ryzyko dla ustugobiorcy zwigzane z nieotrzymaniem wynagrodzenia obliguje
firmy consultingowe do przestrzegania jakosci §wiadczonej ustugi na kazdym jej
etapie. Szczegdlnie istotny przy $wiadczeniu ustug jest dobdér wykwalifikowanych
ekspertéw przy tworzeniu zespotéw zadaniowych oraz skuteczna biezaca kontrola
realizowanych etapow?.

2.3. Skutecznos¢ i trwalos¢ realizowanych projektow

Firmy outsourcingowe budujace swoja pozycje¢ na rynku wiedza, jak wazne w mar-
ketingu ustug jest doswiadczenie udokumentowane skutecznoscia i trwaloscia
zrealizowanych projektow. Szczegélnie istotna jest trwalo$¢ rezultatéw w cza-
sie, bo taka wiasnie korzys¢ najbardziej zacheca zleceniodawcéw do wspdtpracy
i moze by¢ zroédtem statych przychodéw dla zleceniobiorcéw podejmujacych sie
zarzadzania projektem na kazdym jego etapie.

Dlugoterminowe umowy zapewniajg rowniez monitoring i ewentualne korekty
w trakcie wdrazania rekomendowanych rozwigzan, co umozliwia dopasowywanie
na biezaco projektu do zmieniajgcego si¢ otoczenia zewnetrznego zaréwno w skali
czynnikéw mikro-, jak i makroekonomicznych.

6 Zob.: M. Power, K.C. Desouza, C. Bonifazi, Outsourcing. Podrecznik sprawdzonych praktyk,
MT Biznes, Krakow 2008.
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Podsumowanie

W dzisiejszym biznesie outsourcing rozpowszechnia si¢ w bardzo szybkim tempie.
Przedsigbiorstwa sg zasypywane ogoélnikowymi, gustownie graficznie skompono-
wanymi ofertami, obiecujgcymi korzysci. Czesto s3 to ustugi $wiadczone droga
elektroniczng pozbawione mozliwosci dopasowania oferty do indywidualnych
potrzeb klienta, dzieki temu majg atrakcyjna ceng, ale czy s3 najkorzystniejszym
rozwigzaniem? Wazne jest, aby firmy decydujace si¢ na taka wspolprace mialy
swiadomo$¢ nie tylko korzysci finansowych wynikajacych z oszczednosci, ktore
wygeneruja np. na redukeji zatrudnienia, lecz réwniez pelny obraz ewentualnych
utraconych korzysci, wynikajacych z podjecia wspolpracy bez wykonania szczego-
fowej analizy potencjalu i potrzeb przedsiebiorstwa’.

Z przeprowadzonych wywiad6w z firmami z sektora nieruchomosci wynika, jak
istotny wplyw na podjecie wspotpracy z firmami outsourcingowymi majg zasady
rozliczania wynagrodzenia. Wszyscy zapytani przedsiebiorcy, jaka i dlaczego for-
mule wybieraja, odpowiedzieli, ze success fee, poniewaz inne formy najczesciej sa
drozsze i nieskuteczne. I nie chodzi tu o wysokos$¢ wyplaconego wynagrodzenia,
lecz o koszty zaangazowania zleceniodawcdw w przygotowywanie dokumentow,
udzial w spotkaniach oraz koszty utraconych korzysci przy braku skutecznosci.
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»Success fee” contracts at outsourcing of services by the example
of real estate sector

Absract: In the article was discussed all of the aspects of billing the outsourcing service in
the formula of remuneration for the result.

An attempt to assess the popularity of the success fee formula in advisory services was
discussed on the example of the commercial real estate sector.

The following key factors were brought up of selection such method of outsourcing
billing as: responsibility, quality, trust, effectiveness and durability of implemented consul-
ting projects.

The undertaking of this issue results from the conviction of the significant impact of
the choice of the formula of cooperation, and the adoption of activities by the principals
and the effectiveness of the tasks carried out by the contractors.

The author of the report base on her twenty years of professional experience related
to real estate market services and an interview carried out on a group of 15 entrepreneurs,
which confirm the relationship between the outsourcing service payment method in the
form of success fee and the implementation and as a consequence the result.

Keywords: outsourcing, success fee, commercial real estate sector.





