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O PROJEKCIE 

INTERIM MANAGEMENT  
– NOWOŚĆ W ZARZĄDZANIU  

WIEKIEM I FIRMĄ

Niniejsza publikacja jest efektem wielomiesięcznej pracy grupy 
osób zaangażowanych w rozwój idei interim managementu na ryn-
ku polskim. Metodyka powstała dzięki zaangażowaniu funduszy EFS 
w ramach projektu „Interim Management – nowość w zarządzaniu 
wiekiem i firmą”. Inicjatorem przedsięwzięcia było Stowarzyszenie 
Interim Managers, jedyna na polskim rynku organizacja wspierająca 
rozwój idei IM. Stowarzyszenie wystąpiło w roli lidera przedsięwzię-
cia. W realizacji projektu, którego celem jest wypracowanie rozwią-
zania w zakresie zarządzania wiekiem i firmą z wykorzystaniem idei 
interim managementu nie mogło zabraknąć prekursora  w rekruta-
cji managerów czasowych w Polsce, firmy doradztwa personalnego 
Inwenta, która wystąpiła w roli partnera krajowego. Do współpracy 
zaproszony został także partner ponadnarodowy, brytyjski Institu-
te of Interim Management, organizacja z wieloletnim doświadcze-
niem w zakresie promocji interim managementu.

Lider projektu wraz z Partnerami podjął się zadania dostarczenia na 
rynek innowacyjnego narzędzia interwencji biznesowej w zakresie 
zarządzania wiekiem i firmą. Intencją Projektodawcy było przygo-
towanie propozycji, która kompleksowo odpowiada na wyzwania 
stawiane przed nowoczesną organizacją.

Wypracowane w projekcie rozwiązanie zostało docenione i uzy-
skało bardzo wysoką ocenę w procesie walidacji Regionalnej Sieci 
Tematycznej. 

Opracowane przez Zespół Merytoryczny pod kierownictwem Romana  
Wendta narzędzia wraz z Metodyką odznaczają się dużym poziomem  
innowacyjności: wdrażają zatrudnienie projektowe jako atrakcyjną  
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z jednoczesnym uwzględnieniem aspektu korzyści biznesowych dla 
firmy. Na podkreślenie zasługuje fakt, że właśnie grupa zawodowa 
managerów może dostarczyć szerokiego wachlarza doświadczeń 
i wysokiej jakości wiedzy merytorycznej w wielu dziedzinach go-
spodarki. Jako grupa o wyjątkowo wysokiej świadomości społecz-
nej managerowie 50+ to znaczący partner, który oprócz transferu 
wiedzy i doświadczeń do organizacji może także własną postawą 
skutecznie wspierać wszelkie inne inicjatywy dotyczące wdrażania 
programów zarządzania wiekiem w polskich przedsiębiorstwach. 

Interim Management to nowatorska na polskim rynku oferta roz-
woju kariery.  Środowisko Interim Managerów liczy zaledwie kilka-
set osób. Metodyka wraz z zawartymi w niej narzędziami nadaje 
tej profesji formalne ramy, dzięki czemu szybciej będzie się ona 
rozwijać. 

Książka, którą trzymają Państwo w rękach, jest publikacją unikalną 
w skali – zaryzykuję to stwierdzenie – światowej. Pomimo praktyki 
i zwyczajów istniejących na rynkach rozwiniętych (z których ko-
rzystano podczas realizacji projektu), w żadnym kraju nie dokona-
no kompleksowego spisania, usystematyzowania i przygotowania 
metodologii do wykorzystania w formie podręcznika jako narzę-
dzia interwencji na rynku pracy (w szczególności w odniesieniu do 
grupy 50+).

Co istotne, oferowane w metodyce narzędzia zostały tak zaprojek-
towane, aby ich użytkowanie nie wymagało dodatkowych szkoleń  
i uzupełniania kompetencji ani żadnych inwestycji w infrastrukturę.  
Narzędzia są łatwym w konstrukcji i prostym w obsłudze zestawem 
instrumentów do realizacji projektu interimowego. Są też bezpłatne 
i powszechnie dostępne. Za pośrednictwem platformy interim24.pl 
mogą być wykorzystywane bez ograniczeń. 

Ponadto na uwagę zasługuje fakt, że oferowane w metodyce na-
rzędzia mogą być używane we wszystkich przedsiębiorstwach nie-
zależnie od wielkości lub branży. Są one bowiem rozwiązaniem na 
wskroś uniwersalnym. Potwierdziły to projekty testujące przepro-
wadzone w 10. firmach na terenie woj. mazowieckiego zarówno 
z sektora MŚP jak również duże przedsiębiorstwa w tym z sektora 
publicznego.

W testach interim managementu wzięły udział firmy: Henkel, PIT
-Radwar (d.Bumar-Elektronika), BGŻ, Profexim, Bandi, Apexnet, 

i efektywną alternatywę do zatrudnienia etatowego. Równocześnie 
wnoszą nową wartość do zarządzania firmą: optymalizację działań 
w zakresie zarządzania organizacją i zasobami ludzkimi ze szczegól-
nym uwzględnieniem zarządzania wiekiem.

Główny problem, na który odpowiada nasz projekt to narastające 
od lat zjawisko dezaktywacji zawodowej osób 50+ przy równocze-
snym wydłużeniu średniej długości życia i idącymi w ślad za tym 
zmianami prawnymi. W coraz szybszym tempie zanika naturalna za-
stępowalność pokoleń. W połowie stulecia stosunek osób w wieku 
produkcyjnym do osób w tradycyjnie pojmowanym wieku emery-
talnym zmieni się z obecnego 5:1 na 1,5:1. W ślad za tą tendencją 
powinien pójść wzrost aktywności zawodowej w grupie 50+, która 
zasila lub w najbliższych latach zasili grupę określaną jako „popro-
dukcyjna”. 

Interim Management może odegrać tu szczególną rolę: jako rozwią-
zanie bazujące na zgromadzonej wiedzy i wysokich kompetencjach 
managerów pozwala na zaangażowanie obecnych na rynku bardzo 
doświadczonych specjalistów zarówno do transferowania swojego 
know how jak i do realizacji bieżących zadań na wysokim poziomie. 
Elastyczna formuła zatrudnienia jaką jest interim management po-
zwala dopasować formę i poziom zaangażowania w pracę do indy-
widualnych potrzeb i możliwości managerów 50+.

Wypracowany w naszym projekcie zestaw narzędzi wskazuje na zna-
czącą przewagę elastycznego modelu zatrudnienia w formule inte-
rim managementu nad klasycznym na polskim rynku zatrudnieniem 
na etat. Podczas zatrudnienia na etat manager oferuje pracodawcy 
swój czas, pracując zaś projektowo jako Interim Manager sprzeda-
je swoje kompetencje i doświadczenia. To ma nie tylko wpływ na 
wzrost poczucia własnej wartości. Takie na wskroś marketingowe  
– podkreślmy – nowatorskie podejście do kontynuacji własnej ka-
riery w formule interim managementu przyczyni się do skuteczności  
w zakresie pozyskiwania kolejnych projektów, a w konsekwencji od-
noszenia sukcesów na rynku pracy. Sprzyjać będzie także populary-
zacji rozwiązania ze strony potencjalnych zleceniodawców, a w dłuż-
szej perspektywie rozwojowi pracy projektowej, która, wg prognoz, 
zdominuje rynek pracy już w ciągu najbliższego dziesięciolecia.

Oferowane przez nasz projekt rozwiązanie jest jedynym tego typu 
na polskim rynku pracy, gdyż nikt dotychczas nie podjął tema-
tu przedłużenia aktywności zawodowej kadry managerskiej 50+  
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INTERIM MANAGEMENT
 		

Definicja

Definicja promowana przez Stowarzyszenie Interim Managers  
w książce „Menedżer do zadań specjalnych” kładzie nacisk na głów-
ne wyróżniki, które charakteryzują IM: „Interim management to 
czasowe, zdefiniowane co do celu i zakresu, działanie wewnątrz 
organizacji, realizowane przez osobę fizyczną (Interim Managera), 
nakierowane na osiągnięcie konkretnych, ustalonych rezultatów 
biznesowych i oparte na współpracy i partycypacji w ryzyku i zysku 
co do zamierzonego efektu.”

W praktyce definicja ta zbliża formułę interim managementu do 
formy pośredniej pomiędzy kontraktem managerskim a umową  
o dzieło, przy czym dziełem tym jest konkretny efekt biznesowy 
osiągnięty w krótkim, najczęściej kilkumiesięcznym okresie.

Geneza

Interim management (IM) pojawił się w latach 70-tych ubiegłego 
wieku w Holandii jako sposób ucieczki przed bardzo restrykcyjnym 
prawem pracy, które nakładało na pracodawców obowiązek pła-
cenia wysokich odpraw zwalnianym pracownikom. Managerowie 
pewni swej wartości na rynku pracy godzili się pracować za wyższe 
stawki w określonym z góry czasie lub w czasie realizacji określone-
go zadania rezygnując z oferowanej przez prawo pracy ochrony pra-
cowniczej. Na tym rozwiązaniu wygrywały obie strony: pracodawca 
pomimo wyższych stawek jednostkowych nie musiał płacić odpraw 
i miał zagwarantowany rezultat, dla którego zatrudniał Interim Ma-
nagera, Interim Manager z kolei otrzymywał wyższe wynagrodzenie 
za swoje wysokie kompetencje i partycypację w ryzyku. 

Idealia, Inwenta, Data Group, KDS. We wszystkich testach zostały 
zrealizowane wskaźniki biznesowe, a testowane narzędzia zostały 
wysoko ocenione, co potwierdza skuteczność wypracowanego roz-
wiązania. Opisy projektów testujących są zawarte w niniejszej publi-
kacji. Mogą stać się cennym źródłem motywacji i inspiracji podczas 
podejmowania decyzji dotyczących rozwoju Państwa firmy oraz – 
być może – własnej drogi kariery zawodowej.

Co ciekawe kraje, w których interim management jest już rozwią-
zaniem powszechnie znanym i stosowanym, np. w Wielkiej Bryta-
nii, skąd pochodzi parter ponadnarodowy naszego przedsięwzięcia, 
sektor publiczny już docenił szanse jakie daje współpraca z Interim 
Managerem – prawie 30% projektów realizowanych jest tam w  sek-
torze publicznym. Projekt testujący w firmie PIT-RADWAR był praw-
dopodobnie jednym z pierwszych na rynku polskim realizowanym  
w spółce z udziałem Skarbu Państwa. Mam nadzieję, że dzięki za-
proponowanemu właśnie rozwiązaniu nasz rodzimy sektor publicz-
ny będzie częściej sięgać po interim management. Dzięki temu 
będzie mógł pozyskać wiedzę i doświadczenie, które pozwolą mu  
w krótkim czasie osiągnąć standardy pożądane w Unii Europejskiej.

Niech mi wolno będzie na koniec podziękować wszystkim, którzy 
uczestniczyli w tworzeniu metodyki i umożliwili oddanie jej w Pań-
stwa ręce: Zespołowi Merytorycznemu, Zespołowi Projektowemu, 
Interim Shadow Managerom i Interim Managerom testującym,  
a także wszystkim członkom Stowarzyszenia, którzy swoimi cennymi 
uwagami i konstruktywną krytyką przyczynili się do sukcesu nasze-
go przedsięwzięcia .

Słowa podziękowania kieruję do osób, które z ramienia MJWPU 
monitorowały i ewaluowały realizację naszego projektu. Ich wspar-
cie przez dwa lata trwania projektu motywowało nas do wielu dzia-
łań na rzecz rozwoju idei interim managementu jako innowacyjnej 
formy wspierania firm i  dojrzałych managerów.

Monika Buchajska-Wróbel

Kierownik Projektu

Wiceprezes Stowarzyszenia Interim Managers
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WPROWADZENIE 
DO METODYKI

Metodyka IM została opracowana przez Stowarzyszenie Interim Ma-
nagers w ramach projektu „Interim Management – nowość w zarzą-
dzaniu wiekiem i firmą” realizowanego w partnerstwie ponadnaro-
dowym z Institute of Interim Management (IIM) oraz w partnerstwie 
narodowym z Inwenta sp. z o.o. w ramach działania 8.1.1 „Wspieranie 
rozwoju kwalifikacji zawodowych i doradztwo dla przedsiębiorstw”. 
Stanowi ona odzwierciedlenie praktyk realizacji projektów interim 
management członków Stowarzyszenia i jako taka została przygoto-
wana jako zbiór najlepszych praktyk do upowszechnienia i stosowania 
przez managerów wchodzących na ścieżkę interim managementu.

Kształt metodyki IM był konsultowany i weryfikowany z partnerami 
projektu: przede wszystkim z partnerem ponadnarodowym – Institu-
te of Interim Management (IIM) z Wielkiej Brytanii.

Metodyka IM skupia się przede wszystkim na potencjalnie słabiej 
rozwiniętych umiejętnościach realizacji projektów biznesowych, co 
najczęściej można spotkać u osób funkcjonujących w środowisku biz-
nesowym jako pracownicy etatowi.

Metodyka może stanowić także ramy postępowania dla firm, które 
chciałyby maksymalnie wykorzystać współpracę z Interim Manage-
rem i uzyskać z niej jak najwięcej korzyści – nie tylko w postaci reali-
zacji celu biznesowego, dla którego zatrudniany jest Interim Manager, 
ale również długotrwałego wzmocnienia swojej organizacji firmowej.

Metodyka IM jest przykładową formułą, która zawiera kluczowe 
elementy niezbędne dla realizacji projektu i jednocześnie zacho-
wuje prostą i zwartą budowę. Dzięki temu możliwe jest jej rozbu-
dowywanie o elementy wynikające z wymogów klienta, potrzebne 
do realizacji projektu interim management w danej formule. Wraz  
z rozbudowywaniem bazy swoich doświadczeń Interim Manager 
może modyfikować i indywidualizować narzędzia, w  efekcie tworząc 
własną metodykę pracy.

Metodyka dostosowana została do polskich realiów biznesowych 
początku XXI wieku i jako taka różni się od sposobów funkcjonowa-
nia Interim Managerów na rynkach bardziej rozwiniętych.

Rynek

Obecnie rynek IM w krajach rozwiniętych takich jak Holandia, Wiel-
ka Brytania czy Niemcy szacowany jest w dziesiątkach tysięcy osób. 
Tylko w Wielkiej Brytanii wielkość rynku IM szacowana jest na 1,5 
mld funtów. Doświadczenie rynku brytyjskiego pokazuje, że począt-
kowi kryzysu gospodarczego zawsze towarzyszył skokowy wzrost 
liczby Interim Managerów na rynku.

Powody są bardzo proste i logiczne:
•	 Więcej wolnych managerów na rynku również tych pozbawio-

nych swoich miejsc pracy, 
•	 Potrzeba wdrażania zmian w firmach, najlepiej przez manage-

rów, którzy już mają doświadczenie i sukcesy w tym zakresie, 
•	 Interim Manager jest dla firmy kosztem zmiennym a nie stałym 

– w trudnych czasach firmy to preferują.

W przypadku Polski rynek interim managementu oceniany jest na 
kilkaset osób praktykujących tę formułę pracy oraz na kilka tysięcy 
osób rozważających rozpoczęcie funkcjonowania w tej formule.

Korzyści firm ze stosowania  
interim managementu

Główne korzyści, które uzyskuje firma zatrudniając Interim Mana-
gera to:
•	 gwarancja osiągnięcia zamierzonego rezultatu oparta na do-

świadczeniu i sprawdzonych wzorcach,
•	 sprawne i terminowe osiągnięcie zamierzonej korzyści wynika-

jące z charakteru kontraktu czasowego,
•	 optymalne koszty dla kontraktu czasowego z określonym re-

zultatem,  
•	 pozyskanie dla organizacji wiedzy i doświadczenia, które roz-

winą jej potencjał na przyszłość.
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KORZYŚCI ZE STOSOWANIA  
METODYKI IM

Interim management jako zjawisko nowe na polskim rynku niesie 
ze sobą wiele niewiadomych, zarówno dla Interim Managera jak 
również dla klienta korzystającego z jego usług. Sam projekt IM to 
nieustanna współpraca i interakcja. Podstawową korzyścią ze stoso-
wania metodyki IM jest nadanie ram dla dwustronnej komunikacji 
Interim Manager – klient w taki sposób, by wyeliminować ryzyka 
związane z niewłaściwą komunikacją oraz nieuzasadnionymi wza-
jemnymi oczekiwaniami. 

Stosowanie metodyki IM niesie w związku z tym szereg korzyści:
•	 Nadanie ram i zdefiniowanie zasad  komunikacji z klientem,
•	 Zdefiniowanie całego spektrum pracy IM w trakcie realizacji 

projektu,
•	 Redukcja głównych ryzyk i zagrożeń związanych z realizacją pro-

jektu IM,
•	 Określenie standardów realizacji projektów IM, w tym upraw-

nionych oczekiwań klientów,
•	 Zdefiniowanie jasnej ścieżki postępowania podczas realizacji 

projektów IM,
•	 Uprawdopodobnienie sukcesu projektu,
•	 Uporządkowanie planu pracy i monitorowanie zarządzania pro-

jektem interimowym,
•	 Doskonalenie się Interim Managera w tym zawodzie.

ZAKRES METODYKI IM

Metodyka IM nie obejmuje wszystkich aspektów funkcjonowania 
Interim Managera. Skupia się za to na pełnym zakresie obejmują-
cym od początku do końca interakcję z klientem, który potrzebuje 
wsparcia Interim Managera.

Jeżeli przyjmiemy, że pełne spektrum funkcjonowania Interim Ma-
nagera obejmuje:

•	 Sformułowanie jego własnej strategii,
•	 Zbudowanie własnej marki, 
•	 Prowadzenie działalności marketingowej, 
•	 Proces sprzedażowy, 
•	 Proces realizacji projektów 
•	 Otrzymanie na zakończenie referencji, 

to metodyka IM skupia się wyłącznie na części procesu sprzedażo-
wego: od pierwszego kontaktu na linii Interim Manager – firma,  po-
przez proces realizacji projektu do otrzymania referencji włącznie. 
Poniżej przedstawiono ten zakres w formie graficznej.

rys. Marek Szala

10

 •

 •

 
 



1716

PROJEKT  
INTERIM  

MANAGEMENT

Czym jest projekt IM 

Projekt IM jest zbiorem uporządkowanych działań wewnątrz orga-
nizacji klienta, w wyniku których powstaje umówiony na początku 
projektu efekt.

Ze względu na swoją możliwą złożoność i dla odróżnienia od kla-
sycznego rozumienia pojęcia „projekt”, na bardziej rozwiniętych 
rynkach (na przykład w Wielkiej Brytanii) stosuje się określenie 
„interim management program”, ponieważ może on łączyć w sobie 
wiele prowadzonych równolegle projektów.

Czym projekt IM różni się od klasycznego  
zarządzania projektami (PM)

Z uwagi na przedmiot, którego dotyczą projekty interim mana-
gement – osiągnięcie efektu biznesowego w środowisku orga-
nizacyjnym – zakres charakterystyk opisujących projekt interim 
management różni się znacznie od klasycznego projektu. Poniżej 
przedstawiono zestawienie charakterystyk projektu interim mana-
gement z projektem według metodyki PRINCE 2.
 

TERMINOLOGIA METODYKI IM

Interim management  (IM)  to czasowe zdefiniowane co do celu 
i zakresu działanie wewnątrz organizacji realizowane przez osobę 
fizyczną (Interim Managera), nakierowane na osiągnięcie konkret-
nych ustalonych rezultatów biznesowych oparte na współpracy  
i partycypacji w ryzyku i w zysku z zamierzonego efektu.

Projekt interim management jest zbiorem uporządkowanych dzia-
łań wewnątrz organizacji klienta, w wyniku których powstaje usta-
lony na początku projektu efekt.

Interim Manager to wysokiej klasy specjalista posiadający udoku-
mentowane sukcesami doświadczenia na najwyższych szczeblach 
zarządzania, gotowy zawierać kontrakty terminowe na czas reali-
zacji konkretnych zadań. W oparciu o swoją wiedzę proponuje kie-
runki zmian w organizacji, przygotowuje dokładny plan działania  
i pomaga w jego realizacji.

Efekt biznesowy to zmiana stanu lub potencjału przedsiębiorstwa 
opisana przy pomocy charakterystycznych dla niego wskaźników 
lub parametrów.

Produkt biznesowy  to dający się opisać i skwantyfikować wynik 
prac projektowych mający formę materialną bądź formę usługi.
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 Zdefiniowany i mierzalny produkt biznesowy

Choć kluczowym elementem przy realizacji projektu interim ma-
nagement jest efekt biznesowy, to jednak dla jego uzyskania czę-
sto niezbędne jest wytworzenie odpowiedniej jakości produktu,  
a następnie odpowiednie jego wdrożenie i nadzorowanie jego sto-
sowania w celu osiągnięcia zamierzonego efektu. W tym ujęciu 
zdefiniowany i mierzalny produkt jest wyłącznie środkiem do osią-
gnięcia celu.
Interim Manager ponosi odpowiedzialność w rozumieniu Kodeksu 
Cywilnego za jakość produktów swojej pracy.

Zdefiniowany i mierzalny efekt biznesowy

Efekt biznesowy można zdefiniować jako zmianę stanu lub poten-
cjału przedsiębiorstwa opisaną przy pomocy charakterystycznych 
dla niego wskaźników lub parametrów.

Osiągnięcie efektu biznesowego jest istotą projektu interim mana-
gement. W tym kontekście jest on zbliżony do odpowiedzialności 
jaka spoczywa na managerach w organizacji, jednak Interim Ma-
nager może, ale nie musi być włączony w strukturę organizacyjną 
z przynależnym temu atrybutem władzy. Interim Manager musi  
w sposób kontraktowy zdefiniować swoją możliwość wpływu na  
organizację.
Interim Manager nie ponosi odpowiedzialności w rozumieniu  
Kodeksu Cywilnego za zadeklarowane efekty biznesowe, chyba że 
będą one gwarancją opisaną w umowie.

Odpowiedni zestaw działań dla wytworzenia produktu

Zestaw działań jest opisany w planie projektu i uzgodniony z klien-
tem. W wyniku ich realizacji powstają produkty projektu oraz 
osiągany jest efekt biznesowy. Interim Manager ponosi odpowie-
dzialność za taki dobór i plan zestawu działań, które doprowadzą  
do wytworzenia uzgodnionego z klientem produktu.

Charakterystyki projektu  
klasycznego  

(wg metodyki PRINCE 2)

Stopień  
zgodności

Charakterystyki projektu  
interim management

Zdefiniowany czas trwania zgodny Zdefiniowany czas trwania
Zdefiniowany

i mierzalny produkt biznesowy
zgodny Zdefiniowany

i mierzalny produkt biznesowy

X szerszy Zdefiniowany
i mierzalny efekt biznesowy

Odpowiedni zestaw działań dla 
wytworzenia produktu

zgodny Odpowiedni zestaw działań  
dla wytworzenia produktu

X szerszy Odpowiedni zestaw działań  
dla wytworzenia efektu

Określone oddelegowane zasoby różny Określone zasoby   
w obszarze wpływu

Zdefiniowana struktura  
z zakresami odpowiedzialności 

do zarządzania projektem

różny Określona możliwość wpływu  
na zasoby

X szerszy Transfer wiedzy

Charakterystyki projektu interim management

Zdefiniowany czas trwania

Podstawową charakterystyką projektu interim management, zgod-
ną z klasycznym projektem jest zdefiniowany czas jego trwania. Nie 
określono, jak długo powinien trwać projekt interim management, 
jednak praktyka pokazuje, że projekty trwają najczęściej pomiędzy 
6 a 9 miesięcy. W odróżnieniu od klasycznego projektu, dla które-
go czas trwania jest pochodną czasu trwania zadań wykonywanych  
w jego trakcie, czas trwania projektu interim management jest do-
datkowym czynnikiem motywacyjnym, zmuszającym zarówno Inte-
rim Managera jak i organizację klienta do stosowania odpowied-
niego natężenia działań, w celu uzyskania oczekiwanych efektów  
w założonym czasie.
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od  intencji klienta lub Interim Managera oraz od konkretnej sytu-
acji, w której będzie realizowany projekt interim management. Na 
dwóch biegunach możliwości znajdują się:

•	 Umiejscowienie Interim Managera w strukturze organi-
zacyjnej z przynależnymi atrybutami władzy formalnej  
w zakresie podejmowania decyzji oraz wydawania poleceń 
podwładnym,

•	 Każdorazowe walidowanie poleceń Interim Managera przez 
osobę/funkcję umocowaną formalnie w organizacji (np. za-
rząd). W takim przypadku Interim Manager nie wchodzi 
do wnętrza firmy tylko oddziałuje na nią jako podmiot ze-
wnętrzny.

Pomiędzy tymi dwoma skrajnymi biegunami istnieje całe spektrum 
możliwości, które najczęściej kojarzą się ze sposobem umocowania 
managera projektu wewnątrz organizacji.

Precyzyjne i formalne określenie możliwości wpływu już na etapie 
umowy ma na celu zagwarantowanie możliwości dostarczenia pro-
duktów i efektów biznesowych projektu IM.

Transfer wiedzy

Transfer wiedzy nie występuje lub jest dodatkowo zdefiniowanym 
elementem w przypadku projektów, których zadaniem jest tylko 
wytworzenie produktu (w odróżnieniu od uczenia organizacji jak 
wytwarzać taki produkt). Transfer wiedzy jest unikalnym elemen-
tem charakterystyki projektu interim management i stanowi o jego 
przewadze nad innymi rodzajami aktywności, takimi jak szkolenia 
czy doradztwo. Transfer wiedzy jest niezbędny dla uzyskania trwa-
łego efektu biznesowego w wyniku posługiwania się produktem 
wytworzonym przez Interim Managera. Korzystanie z posiadanej 
przez niego wiedzy wydaje się naturalnym procesem: skoro jego 
obecność w organizacji została opłacona, więc warto na ten aspekt 
projektu szczególnie zwrócić uwagę.

Odpowiedni zestaw działań dla wytworzenia efektu

Oprócz działań zmierzających do wytworzenia produktu, Interim 
Manager dokłada należytej staranności podczas definiowania i re-
alizacji  działań, które w danym przypadku są niezbędne do osią-
gnięcia efektu biznesowego i zapewnienia jego trwałości po zakoń-
czeniu projektu. Działania te obejmują m.in.:

•	 Analizę sytuacji wyjściowej,
•	 Diagnozę problemów,
•	 Propozycję rozwiązania problemów,
•	 Przygotowanie produktu lub produktów,
•	 Wdrożenie produktu lub produktów (w tym przygotowanie 

organizacji do pracy z produktami;  przygotowanie obej-
muje szkolenie, motywowanie, kontrolę stopnia przyswo-
jenia nowej wiedzy i nowych praktyk),

•	 Nadzorowanie poprawności funkcjonowania wdrożonego 
produktu lub produktów,

•	 Przekazanie wypracowanych efektów i produktów następcy,
•	 Przekazanie w formie materialnej wiedzy potrzebnej w or-

ganizacji klienta do administrowania i rozwijania efektów i 
produktów.

Określone zasoby w obszarze wpływu

W odróżnieniu od klasycznego projektu Interim Manager może, ale 
nie musi otrzymać oddelegowane zasoby do realizacji projektu in-
terim management. Dlatego bardziej istotne jest określenie jakie 
zasoby znajdą się w jego obszarze wpływów. Rodzaje wpływu mogą 
mieć różny charakter; jednym z nich jest władza formalna związana 
z umiejscowieniem w strukturze organizacyjnej.

Określona możliwość wpływu na zasoby

Przystępując do realizacji projektu Interim Manager musi zdefinio-
wać, w jaki sposób będzie mógł wpływać na zasoby znajdujące się 
w obszarze jego działań.

Możliwości jest wiele, a ich konfiguracja zawsze zależeć będzie  



2322

Główne obszary projektu IM 

By spełnić stawiane przed nim cele projekt interim management re-
alizowany jest jednocześnie w czterech podstawowych obszarach. 
Każdy z tych obszarów posiada swoją specyfikę i musi być zarządza-
ny przez Interim Managera.

Obszar doradczy

Obszar doradczy projektu interim management obejmuje swoim 
zakresem standardowe postępowanie związane z realizacją projek-
tów doradczych konsultantów. Składają  się na niego:

•	 Etap zbierania danych, 
•	 Etap analizowania danych, 
•	 Etap wypracowywania rekomendacji.

Podczas pracy w obszarze doradczym szczególną uwagę należy 
zwrócić nie tylko na wypracowanie najlepszego możliwego rozwią-
zania opartego na najnowszych osiągnięciach praktyk zarządczych, 
ale również na możliwości jak najpełniejszego wdrożenia rekomen-
dacji, w ramach możliwości klienta (gotowość do zmiany, możliwo-
ści finansowe) oraz poziomu rozwoju jego organizacji.

Obszar rezultatów

Główny ciężar prac w obszarze rezultatu przypada na czas wdroże-
nia rekomendacji.

Podstawowym wyróżnikiem projektu interim management jest za-
warcie umowy w celu osiągnięcia konkretnych i wymiernych rezul-
tatów. Projekt IM różni się od umowy o pracę lub umowy zlecenia, 
w których miernikiem sukcesu jest przepracowanie pod nadzorem 
odpowiedniego czasu. Projekt IM różni się również od umowy reali-
zacji klasycznego projektu (dostarczającego produkt), projektu konsul-
tingowego, czy umowy o dzieło, w których miernikiem sukcesu jest 
dostarczenie produktu spełniającego kryteria jakościowe. By zostać 
uznany za sukces, projekt interim management musi wprowadzić taki 
stan lub zmianę  środowiska biznesowego jakiego oczekiwał klient.

Czym projekt IM różni się od projektu  
konsultingowego

Granice pomiędzy Interim Managerem, konsultantem i podwy-
konawcą wydają się bardzo rozmyte i trudne do zrozumienia.  
W rzeczywistości jednak od każdej z wymienionych wcześniej osób 
oczekuje się czegoś innego. Najprościej można to wytłumaczyć po-
równując zaangażowanie Interim Managera i konsultanta w realiza-
cję zadania/projektu.

Zadanie/projekt składa się z 4 etapów:
•	 Analiza,
•	 Opracowanie rozwiązania/rekomendacji,
•	 Wdrożenie rozwiązania,
•	 Administrowanie wdrożonym rozwiązaniem i praca we-

dług nowych zasad.

Dodatkowo należy na wspomniane 4 etapy nałożyć dwie warstwy:
•	 Pierwszą jest sama realizacja zadania/projektu polega-

jąca na wdrożeniu zmian, 
•	 Drugą jest aspekt zarządzania zmianą – czyli działań 

mających na celu zaakceptowanie i zakorzenienie  zmia-
ny w organizacji.

W klasycznym ujęciu zadanie konsultanta obejmuje przeprowadze-
nie analizy sytuacji/problemu i zaproponowanie rozwiązania. Firma 
sama musi to rozwiązanie wdrożyć. Na tym etapie pojawia się ry-
zyko, ponieważ pracownicy nie identyfikują się z rozwiązaniem, nie 
rozumieją go i często także nie akceptują, co może skutkować wdro-
żeniem rozwiązania tylko w części.

Dodatkowo, w sferze zarządzania zmianą firma jest pozostawiona 
sama sobie, a często nie posiada kompetencji niezbędnych dla sku-
tecznej realizacji tego procesu.

Interim Managera wyróżnia przygotowanie rozwiązania w ramach 
działania wewnątrz organizacji, a następnie jego wdrożenie w celu 
uzyskania uzgodnionego, ostatecznego rezultatu. Interim Manager 
uczy swojego następcę jak administrować poprawnie wdrożonym 
rozwiązaniem.

Sfera zarządzania zmianą w całości spoczywa na barkach Interim Ma-
nagera, ponieważ poprawne i trwałe zakorzenienie zmiany jest mierni-
kiem sukcesu projektu.
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•	 Władza nagradzania – możliwość stosowania nagród,
•	 Władza karania – możliwość stosowania sankcji,
•	 Władza legalna – oddziaływanie wynikające z pozycji  

w strukturze organizacyjnej i formalnych zakresów praw  
i obowiązków, 		

•	 Władza kompetencji – posiadania wiedzy i doświadczenia 
przewyższającego innych,

•	 Władza charyzmatyczna – posiadanie cech lub zasobów 
imponujących innym,

•	 Władza informacji – możliwość dostępu do informacji  
niedostępnych dla innych,

•	 Władza powiązań i układów – powiązania i znajomości, 
które mogą mieć wpływ na innych.

Bazując na powyższej typologii charakterystykę umocowania  
Interim Managera można zdefiniować w następujący sposób:

Rodzaj władzy Siła 0-3
Uwagi dotyczące minimalnego zakresu 

rodzaju władzy IM-a

Władza nagradzania 1 Pośrednio poprzez wnioskowanie  
do przełożonych

Władza karania 1 Pośrednio poprzez wnioskowanie  
do przełożonych

Władza legalna 2 W zakresie autoryzowanych zadań  
projektowych – bezpośrednio lub  
pośrednio poprzez każdorazową  
autoryzację właściciela władzy legalnej

Władza kompetencji 3 Kompetencje, wiedza i doświadczenie  
w zakresie obszarów, których dotyczy  
projekt interim management oraz  
w zakresie zarządzania zmianą,  
zarządzania projektami

Władza charyzmatyczna 3 Szanowana i lubiana osobowość
Władza informacji 3 Pełen zakres dostępu do wszelkich  

informacji na potrzeby projektu  
interim management

Władza powiązań i układów 2 Bezpośredni dostęp i posłuch  
u najwyższego kierownictwa  
w tym decydentów, zarządu, sponsora

Osiągnięcie rezultatu nie da się w prosty sposób zdefiniować i prze-
widzieć, ponieważ zależy ono od wielu czynników, zarówno we-
wnętrznych (sama firma i jej pracownicy) jak i zewnętrznych (oto-
czenie firmy) oraz ciągłych zmian zachodzących w tych czynnikach. 
Interim Manager na bazie swojej wiedzy i doświadczeń szacuje sto-
pień prawdopodobieństwa osiągnięcia oczekiwanych rezultatów,  
a także określa najprostszy zestaw działań, które mogą do tych rezul-
tatów doprowadzić.

Istotą pracy w obszarze rezultatów jest ciągła praca z ryzykiem, śle-
dzenie zmieniających się parametrów czynników wewnętrznych 
i zewnętrznych, identyfikowanie zagrożeń i ryzyk oraz nieustanne 
korygowanie planów i działań tak, by osiągnąć zakładane rezultaty.

Obowiązkiem Interim Managera jest zarządzanie obszarem rezulta-
tów – oznacza to podejmowanie wszelkich możliwych działań oraz 
wywieranie wpływu na środowisko firmowe, aby nieustannie pod-
nosić prawdopodobieństwo osiągnięcia rezultatów.

Miernikiem przekonania Interim Managera o możliwości osiągnię-
cia oczekiwanych rezultatów może być skłonność do uzależnienia 
od nich części wynagrodzenia.  Interim Manager nie podejmie się 
realizacji takiego projektu jeśli nie będzie przekonany o możliwości 
zakończenia go z sukcesem – w przypadku porażki nie otrzyma prze-
cież części wynagrodzenia. Taki sposób kształtowania wynagrodzenia 
oraz podziału ryzyka projektu pomiędzy klienta i Interim Managera 
określane jest jako „wynagrodzenie od sukcesu” (ang. success fee).

Pracując w obszarze rezultatów konieczne jest, już na etapie zawie-
rania umowy, zdefiniowanie mierników i wskaźników, które precy-
zyjnie ocenią osiągnięcie rezultatu.

Obszar wpływu na organizację

Interim Manager realizując projekt nieustannie oddziałuje na orga-
nizację w celu realizacji zawartej umowy. Skuteczne oddziaływanie 
na organizację wymaga właściwego umocowania Interim Manage-
ra. Sposób jego umocowania można scharakteryzować z wykorzy-
staniem typologii władzy Johna Frencha i Bertrama Ravena, rozsze-
rzoną o 2 źródła władzy Kakabadse.

Według tych autorów wyróżniamy 7 typów władzy jako sposób wy-
wierania wpływu na ludzi:
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Transfer wiedzy odbywa się w trakcie trwania projektu IM. Ma po-
stać szkoleń, coachingu, mentoringu adresowanych do zespołów 
roboczych współpracujących z Interim Managerem. Dodatkowo 
transfer wiedzy jest udokumentowany i pozostawiony w organizacji 
klienta pod postacią archiwum kluczowych materiałów wytworzo-
nych w trakcie projektu.

Archiwum umożliwia zapoznanie się z wiedzą projektu osobom, 
które dołączą do firmy w późniejszym okresie.

 
Główne wymiary projektu IM

Realizując projekt interim management należy brać pod uwagę 
cztery wymiary: 

•	 Etyczny, 
•	 Szkoleniowy, 
•	 Taktyczny, 
•	 Techniczny. 

Ich prawidłowa realizacja składa się na sukces projektu. Ta wielowy-
miarowość spowodowana jest złożonością projektu, którego celem, 
oprócz wytworzenia określonych produktów, jest przede wszystkim 
osiągnięcie określonego efektu biznesowego. Efekt ten zależy nie 
tylko od Interim Managera, ale przede wszystkim od organizacji, 
która w wyniku oddziaływania Interim Managera zafunkcjonuje  
w oczekiwany sposób.

Perspektywa czterech wymiarów uzmysławia jak szerokie jest spek-
trum działań IM i sposobu wywierania przez niego wpływu na orga-
nizację. Wymiar etyczny ma najszerszy zakres i na jego podstawie 
budowane są pozostałe wymiary projektu IM. W dalszej kolejności 
występują wymiary: szkoleniowy – utożsamiany z transferem wie-
dzy, taktyczny – kojarzony przede wszystkim z zarządzaniem zmianą, 
oraz umiejscowiony wewnątrz wszystkich poprzednich wymiarów 
– wymiar techniczny, czyli bezpośrednie zarządzanie organizacją  
i wytwarzaniem materialnych produktów projektu IM. 

Wzajemne relacje głównych wymiarów projektu IM przedstawione 
są na rysunku, jaki prezentujemy na następnej stronie. 

Nazwa Interim Manager zdaje się sugerować, że nierozerwalnym 
atrybutem jest umieszczenie Interim Managera w konkretnie zdefi-
niowanym punkcie organizacji, odpowiadającym zakresowi projek-
tu. W praktyce występują różne rozwiązania.

Umieszczenie w strukturze organizacyjnej zapewnia tylko jeden  
z rodzajów władzy - władzę formalną. W przypadku, gdy projekt in-
terim management dotyczy tylko obszaru podległego danemu sta-
nowisku managerskiemu, jest to najlepsze rozwiązanie. W praktyce 
występują dwa główne rodzaje projektów tego typu: 

•	 Projekty dotyczące całej firmy, w których Interim Manager 
obejmuje funkcję prezesa zarządu lub dyrektora general-
nego oraz 

•	 Wąskie i wyspecjalizowane projekty branżowe bez interak-
cji z innymi obszarami firmy, ponieważ wówczas Interim 
Manager ma pełnię możliwości kształtowania podległego 
mu obszaru, bez uzależnienia od pozostałych części organi-
zacji, na które wpływu nie ma.

Większość projektów interim management realizowana jest w zło-
żonej sytuacji wyjściowej, w której już podczas zawierania umowy 
niezbędne jest zdefiniowanie zakresów dla poszczególnych rodza-
jów  władzy, gdzie pozycja w organizacji jest jednym z wielu i nie-
obowiązkowym parametrem.

Bez właściwego, dostosowanego do sytuacji wyjściowej stanu or-
ganizacji oraz intencji i strategii klienta, bez poprawnego umoco-
wania Interim Managera i określenia jego możliwości wpływu na 
organizację, osiągnięcie umówionych rezultatów może okazać się 
niemożliwe.

Obszar transferu wiedzy

Interim Manager jest nośnikiem wiedzy i najlepszych praktyk, które 
zgromadził podczas swojej dotychczasowej kariery.

W przeciwieństwie do branży doradczej, która sprzedaje swoją wie-
dzę i pobiera opłatę za każdy jej dodatkowy element, Interim Ma-
nager, który zobowiązał się dostarczyć określony rezultat i zapewnić 
jego trwałość, musi przenieść do organizacji całą wiedzę i zachowa-
nia niezbędne do wykorzystania narzędzi, które osiągnięcie tegoż 
rezultatu umożliwiają.
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budowy zaufania jest przedstawienie referencji z poprzednich 
projektów oraz formalne zadeklarowanie do przestrzegania zasad 
kodeksu etycznego. Przykładem takiego kodeksu etycznego jest 
Kodeks Etyczny Stowarzyszenia Interim Managers (http://stowarzy-
szenieim.org/kodeks-etyczny). Po tym wstępnym etapie, kluczowe 
jest zapewnienie bezwzględnej spójności pomiędzy deklaracjami, 
a działaniami i powstającymi w ich efekcie rezultatami, już na  eta-
pie działań i efektów cząstkowych projektu interim management.

Raz zdobyte zaufanie procentuje w obydwie strony, ale może zostać 
łatwo nadszarpnięte w wyniku jednego niespójnego działania.

Autonomia

Interim Manager w swoim działaniu kieruje się zawsze dobrem 
klienta. Jest to naczelna zasada etyczna. Żeby jej przestrzegać nie 
może on ulegać naciskom i wpływom, które przeczyłyby tej zasa-
dzie. By dobrze wykonać swoje zadanie, Interim Manager musi być 
niezależny w swojej ocenie sytuacji, budowaniu rekomendacji i na-
stępnie ich wdrażaniu.

Dostarczenie klientowi oczekiwanych korzyści wymaga swobody dzia-
łania Interim Managera, by ten w pełni zastosował w praktyce swoje 
doświadczenie i wiedzę oraz wdrożył rozwiązania, które są najlepsze 
dla klienta. Zasada autonomii jest przeciwstawna do podległości służ-
bowej charakterystycznej dla umowy o pracę, nawet dla przypadków, 
w których forma zaangażowania Interim Magagera przybiera postać 
umowy o pracę. Paradoksalnie te najlepsze rozwiązania nie zawsze 
spotykają się z pełną akceptacją wszystkich, których dotyczą, a czasa-
mi nawet samego klienta. Wynika to z ograniczeń, z powodu których 
właśnie Interim Manager został zatrudniony;  posiada on z założenia 
szerszą wiedzę praktyczną i większe doświadczenie. 

W tym aspekcie przestrzeganie standardów etycznych:

•	 Zapewnia klienta o intencjach Interim Managera i spo-
dziewanych rezultatach jego działań – nawet tych, których 
klient do końca nie rozumie.

•	 Jest wytyczną dla Interim Managera do dołożenia najwyż-
szej staranności, likwiduje pokusę wybrania łatwiejszej lub 
krótszej drogi do zadowolenia klienta kosztem rzeczywi-
stych korzyści.

Rys. Roman Wendt

Wymiar etyczny

Wymiar etyczny i zrozumienie jego wpływu na działania Interim 
Managera ma kluczowe znaczenie podczas definiowania sposobu  
w jaki realizowany jest projekt interim management. 
Zawód Interim Managera w Polsce dopiero się formuje. Już na po-
czątku należy zwrócić uwagę na atrybuty, które powodują, że w jego 
definicję nierozerwalnie wpisuje się konieczność doprecyzowania 
zasad etycznych, którymi ma kierować się IM. 

Dwie podstawowe zasady etyczne, bezpośrednio wpływające na spo-
sób realizacji projektu, to zaufanie i autonomia.

Zaufanie 	  	

Zaufanie to przekonanie o przewidywalności działań i zachowań 
konkretnej osoby w określonych okolicznościach.

Zaufanie buduje się powoli. Z reguły wymagany jest do tego cykl 
powtarzających się doświadczeń – a to wymaga czasu. Zaufanie 
jest niezbędne do przyjęcia przez klienta w trakcie projektu zale-
ceń Interim Managera. Najprostszym sposobem na zainicjowanie 

28
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Wymiar techniczny

Aspekt techniczny projektu interim management jest najbardziej 
namacalną jego częścią. W jego zakresie powstają produkty projek-
tu, odbywa się podstawowa komunikacja. Najczęściej popełnianym 
uproszczeniem jest sprowadzanie projektu interim management tylko 
do wymiaru technicznego. Takie podejście zrównuje projekt interim 
management z klasycznym projektem doradczym oraz obniża praw-
dopodobieństwo osiągnięcia długotrwałego rezultatu biznesowego,  
o który z reguły chodzi klientowi zatrudniającemu Interim Managera.

Dokumentacja w projekcie  
interim management

Jednym z zadań metodyki IM jest usystematyzowanie pracy z do-
kumentacją projektu interim management. W każdej fazie pro-
jektu Interim Manager dokumentuje postęp w realizacji projektu.  
W tym celu tworzy i uzgadnia z klientem kolejne wersje dokumentacji,  
w skład której wchodzą:

•	 Narzędzia projektu interim management opisane w niniej-
szej metodyce, oraz

•	 Dokumentacja związana z przedmiotem projektu (pochod-
na od narzędzi lub wytworzona w fazach projektu kontrolo-
wanych przez narzędzia):

•	 W obszarze rezultatów: raporty kontrolingowe, raporty me-
nedżerskie, protokoły potwierdzające osiągnięcie określo-
nych stanów lub parametrów itp.,

•	 W obszarze doradczym: analizy, opracowania, prezentacje, 
raporty, zalecenia itp.,

•	 W obszarze transferu wiedzy: protokoły szkoleń członków 
organizacji klienta, prezentacje wdrażanych zmian i uspraw-
nień, itp.

Archiwizacja w projekcie  
interim management

Interim Manager archiwizuje w wybrany przez siebie sposób do-
kumentację, która powstaje w trzech fazach projektu. Archiwum 

•	 Zasada autonomii nie zwalnia od ostatecznego uzyskania 
akceptacji klienta dla proponowanych i wdrażanych roz-
wiązań. Wszystkie działania Interim Managera muszą być 
w pełni transparentne.

Wymiar szkoleniowy 

Jedną z przewag, jaką daje zatrudnienie Interim Managera jest trans-
fer wiedzy do organizacji. Dokonuje się on głównie poprzez szkolenia 
członków organizacji współpracujących z nim. Dlatego planując reali-
zację projektu, Interim Manager powinien uwzględnić zarówno czas 
potrzebny na przygotowanie i przeprowadzenie szkoleń wewnętrz-
nych, jak również włączyć członków organizacji w realizację projektu 
tak, aby wykorzystywali nowo nabytą wiedzę w praktyce. Takie po-
dejście utrwali nową wiedzę w organizacji oraz zapewni długotrwałe 
efekty projektu interim management.

Wymiar taktyczny

Wymiar taktyczny obejmuje swoim zakresem wszystkie działania 
(i sposób ich realizacji), które Interim Manager musi wykonać, by 
uzyskać oczekiwany efekt. Przede wszystkim chodzi o zarządzanie 
zmianą w organizacji, lecz wymiar taktyczny nie ogranicza się tylko 
do tego. Znaczenie ma przede wszystkim sposób, w jaki realizowane 
są zadania, odbywa się komunikacja (formalna i nieformalna) oraz 
jak wywierany jest wpływ na organizację.
Wymiar taktyczny będzie każdorazowo inaczej realizowany, w za-
leżności od wielu parametrów organizacji, jej stanu początkowego, 
zadania oraz efektu oczekiwanego od Interim Managera, do  które-
go obowiązków należy taki dobór ścieżki działań taktycznych, by ten 
efekt osiągnąć.

Działań taktycznych nie należy mylić z manipulacją. Manipulacja, 
czyli wywieranie wpływu bez ujawniania celu, jest niedozwolona, 
ponieważ narusza podstawową zasadę etyczną – zaufanie. IM ma 
wywierać wpływ w czytelny dla klienta i jego organizacji sposób,  
z zachowaniem spójności i najwyższych standardów etycznych.
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KIM JEST INTERIM MANAGER?

W poprzednich rozdziałach został zdefiniowany projekt interim ma-
nagement. Warto poświęcić teraz trochę uwagi także Interim Ma-
nagerowi. Definicja IM odzwierciedla specyfikę projektu interimo-
wego:  wysokiej klasy specjalista z doświadczeniem na najwyższych 
szczeblach zarządzania, który pracuje w oparciu o terminowe kon-
trakty ukierunkowane na realizację konkretnych zadań i osiągnięcie 
określonych efektów. Co jednak sprawia, że niektórzy odnoszą suk-
ces w tej roli, a niektórzy nie?

Wśród Interim Managerów możemy znaleźć ekspertów z różnych 
dziedzin, m.in.: finansów, marketingu, sprzedaży, logistyki, produk-
cji. Badania, zrealizowane w oparciu o metodykę Predictive Index® 
we współpracy Stowarzyszenia Interim Managers i firmy Syneric, 
wskazują jednak na pewne prawidłowości na płaszczyźnie beha-
wioralnej, czyli w sposobie zawodowego działania Interim Ma-
nagera. Dzięki wysokiemu standardowi narzędzia badawczego w 
zakresie normalizacji wyników, rzetelności, trafności i neutralności 
kulturowej analiza dała obiektywny obraz Interim Managera na tle 
całej populacji. Co więcej, w toku realizacji projektów testujących 
okazało się, że osoby o profilu zbliżonym do profilu wzorcowego 
łatwiej odnajdywały się w roli Interim Managera. Badania wska-
zują, że profil behawioralny jest w korelacji z wynikami pracy na 
poziomie ok. 0,4-0,5. Powinien być traktowany jako tzw. warunek 
konieczny lecz niewystarczający: sam w sobie nie gwarantuje od-
niesienia sukcesu. Zatem sposób działania należy traktować jako 
bazę, swego rodzaju kapitał do rozwijania kompetencji IM oraz re-
alizacji projektów. Warto poświęcić mu chwilę refleksji w momen-
cie podejmowania decyzji o wyborze ścieżki zawodowej jaką jest 
interim management.

W celu rzetelnego przedstawienia wyników badań PI® Interim Ma-
nagerów potrzebny jest mały wstęp teoretyczny. Z perspektywy psy-
chologicznej człowieka można przedstawić jako złożenie elementów 
modularnych, istotnych z punktu widzenia rozwoju osobistego, oraz 
cech głębokich, które są nam niejako dane i względnie stałe przez 
całe profesjonalne życie. Ujęcie to zostało przedstawione na rysun-
ku, jaki prezentujemy na następnej stronie, gdzie cechy modularne 
są oznaczone kolorem jaśniejszym, a głębokie ciemniejszym.

budowane jest w dwóch kopiach. Na zakończenie projektu IM prze-
kazuje klientowi jeden egzemplarz, drugi pozostawia sobie (z wyłą-
czeniem danych poufnych objętych warunkami umowy z klientem) 
jako dowód wykonania pracy,  który może być przydatny np. dla:

•	 Urzędu Skarbowego – jako dowód braku pozorności trans-
akcji będącej podstawą do wystawienia faktur,

•	 Rozliczeń z klientem – jako podstawa do rozliczenia rucho-
mej części wynagrodzenia lub wynagrodzenia od sukcesu,

•	 Sporów z Klientem – jako dowód rzetelnego i kompletnego 
wykonania całości zlecenia zgodnie z umową,

•	 Rozpraw sądowych – jako materiał dowodowy w przypad-
ku zaistnienia sporów, które znalazłyby swój finał na drodze 
sądowej.
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Cecha C, Cierpliwość, to stopień w jakim dana osoba poszukuje  
w swoim środowisku regularności i stabilności. Niska wartość tej ce-
chy oznacza, że osoba jest intensywna, niespokojna, o szybkim tem-
pie, jest w stanie szybko zaadaptować się do zmian. Niecierpliwa w 
oczekiwaniu na wyniki.  Z kolei wysoki wynik oznacza cierpliwość, 
regularne i systematyczne zachowania. Dodatkowo skłonność do ak-
ceptowania rzeczy takimi jakimi są (zamiast poszukiwania zmiany). 

Ostatnia cecha, D – czyli Formalizm, to stopień w jakim dana oso-
ba dostosowuje się do formalnych zasad i struktur. Niski wynik to 
zachowania nieformalne i swobodne, a także niewielka skłonność 
do zastosowania się do ustalonych systemów lub procedur oraz to-
lerancja na ryzyko i niepewność. Natomiast wysoka wartość D ozna-
cza, że dana osoba jest zorganizowana, dokładna i zdyscyplinowana.  
Co więcej, to również oznacza, że ktoś zwraca uwagę na szczegóły  
i czuje się odpowiedzialny za prawidłowe wykonanie zadania. 

Aby w pełni zrozumieć działanie opisanych cech, można wyobrazić 
je sobie jako motywatory, których siła oddziaływania jest rozcią-
gnięta między wartościami skrajnymi. Na przykład dla cechy A (Do-
minacja) wartości skrajne można opisać jako „uległość” i „domina-
cję”. Wynik badania ilustruje zatem, jak dana osoba pozycjonuje się 
na skali kontinuum. Dla pełnego obrazu działania wybranej osoby, 
oprócz diagnozy pojedynczych cech, potrzebna jest jeszcze analiza 
kombinacji cech oraz ich rozpiętości. 

W wyniku badań przeprowadzonych na grupie aktywnych Interim 
Managerów skupionych wokół Stowarzyszenia Interim Managers 
powstał wzorcowy profil IM. Jego graficzny obraz został przedsta-
wiony na rysunku poniżej:

Źródło: Analizy PI® grupy profil Interim Managerów w systemie accessPI.  

Źródło: materiały edukacyjne PI®

W badaniu profili Interim Managerów wykorzystano narzędzie Pre-
dictive Index®, inaczej PI® służące do pomiaru zachowań i motywa-
cji  w środowisku pracy, w oparciu o cztery podstawowe cechy: 

•	 Dominację, czyli motywację do wywierania wpływu  
na ludzi i wydarzenia,

•	 Ekstrawersję – dążenie do interakcji społecznych,
•	 Cierpliwość określającą intensywność odczuwanego 
•	 napięcia i tempo oraz
•	 Formalizm, czyli potrzebę przestrzegania zasad i hierarchii.

Cecha A, czyli Dominacja, przedstawia stopień w jakim dana osoba 
dąży do wywierania wpływu na swoje otoczenie. Niska wartość tej 
cechy oznacza, że dana osoba jest zgodna i współpracująca, dobrze 
się odnajduje w sytuacji pracy pod czyimś nadzorem lub jako czło-
nek zespołu. Z kolei wysoki wynik oznacza pewność siebie, asertyw-
ność, niezależność, wiarę we własne siły, pomysły, opinie i działania. 

Cecha B, Ekstrawersja, to stopień w jakim dana osoba poszukuje 
interakcji społecznych z innymi ludźmi. Niska wartość B oznacza, 
że osoba jest poważna, introspektywna, skupia się na zadaniach 
i rzeczywistości. To osoba, która zastanawia się zanim coś powie. 
Wysokie B oznacza towarzyskość, komunikatywność, optymizm  
i zorientowanie społeczne, a także łatwość nawiązywania kontaktu 
z innymi ludźmi i entuzjazm.

POTRZEBY MOTYWACYJNE
ZACHOWANIA/ DĄŻENIA
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sobie innowacyjne podejście. Z drugiej jednak strony, wspomniana 
już wcześniej niecierpliwość powoduje, że IM w dość w łatwy spo-
sób nawiązuje relacje z osobami, których zaangażowanie jest nie-
zbędne do realizacji projektu. 

Taka kombinacja cech pozwala Interim Managerowi działać nie-
zależnie od wewnętrznych układów i podejmować czasem trudne 
decyzje personalne przy jednoczesnym zachowaniu uważności na 
atmosferę i relacje; stawiać wysoko poprzeczkę sobie jak i innym,  
a przy tym być inspiracją. IM będzie swobodnie delegować szczegó-
łowe zadania jednocześnie kontrolując, czy są one terminowo wy-
konane, i czy wspierają realizację głównego celu. Faktyczną decy-
zyjność, w zakresie istotnym dla sukcesu projektu, Interim Manager 
zostawia sobie.

Decyzja o rozpoczęciu kariery Interim Managera  
– od czego zacząć?

Jeżeli rozważane jest rozpoczęcie nowego etapu w karierze zawodo-
wej w roli Interim Managera to warto porozmawiać z osobą, która 
ma już doświadczenie w realizacji tego typu projektów, a następnie, 
w miarę możliwości obiektywnie, zanalizować swoje predyspozycje 
i motywacje. Osoby poważnie zainteresowane taką karierą zawodo-
wą mogą skorzystać w Stowarzyszeniu Interim Managers z możliwo-
ści analizy swojego profilu i zestawienia go z wynikami omawianych 
badań pod kątem swoich predyspozycji. 

W swoich rozważaniach warto pamiętać także o szerszym kontek-
ście w jakim funkcjonuje IM: on też podlega procesowi rekrutacji,  
a raczej sprzedaje swoje usługi. Niezależnie od metody pozyskiwa-
nia zlecenia (samodzielnie, z polecenia czy z agencji) będą u niego 
poszukiwane takie cechy jak determinacja w osiąganiu celów, szyb-
kość działania i wchodzenia w nowe środowisko, kreatywność. Ce-
chy te w połączeniu z umiejętnościami, doświadczeniem i wiedzą są 
fundamentami, na których manager czasowy buduje swój sukces, 
niezależnie od branży czy specjalizacji. Wymagające środowisko 
pracy jest dla Interim Managera źródłem motywacji, a nie stresu. 

W swoich projektach IM ma wnieść do firmy nową wiedzę, umie-
jętności czy sposób myślenia. Dla kierownictwa ma być partnerem, 
który wskaże inne niż dotychczas stosowane metody działania. Do-

Widać, że Interim Managerowie to bardzo jednorodna grupa. Naj-
prościej można ich scharakteryzować jako osoby pewne siebie, nie-
zależne, o dużej inicjatywie i szybkim tempie działania. Interimowie 
podejmują decyzje i biorą za nie odpowiedzialność. Potrafią szybko 
reagować i dostosowywać się do zmiennych warunków. Są to osoby 
działające celowo, ukierunkowane na osiągnięcie efektu. Doskonale 
się odnajdują w sytuacjach, gdzie poddani są presji problemów lub 
ludzi. Są to osoby, które łatwo nawiązują potrzebne relacje, a ich styl 
jest nieco bardziej autorytatywny niż oparty na perswazji. Komuni-
kują się z werwą, przekonaniem i pewnością siebie. Mają stymulu-
jący wpływ na innych i jednocześnie są stanowczy i bezpośredni  
w kontaktach. Istnieje zatem duża spójność między definicją interim 
managementu a naturalnymi zachowaniami osób wykonujących  
z powodzeniem ten zawód.

Interim Manager działa celowo

Interim Managerowie to osoby o bardzo silnej motywacji do wpły-
wania na otoczenie. Ta cecha sprawia, że są to osoby przedsię-
biorcze, ambitne, asertywne i pewne siebie. Myślą strategicznie.  
Wysoka proaktywność oraz zdolność do natychmiastowego roz-
poznawania i analizowania mechanizmów sprawiają, że IM szybko 
diagnozuje sytuację w przedsiębiorstwie i proponuje konkretne roz-
wiązania. Jest gotowy do wzięcia odpowiedzialności za wdrożenie 
i osiągnięcie zakładanych efektów. Dzięki niezależności i pewnej 
dozie indywidualizmu, rozwiązania, które wdraża wprowadzają rze-
czywistą zmianę do funkcjonowania organizacji. Jego potrzeba dzia-
łania i wewnętrzna motywacja pozwalają działać w szybkim tempie 
i wielowątkowo. Konieczność natychmiastowego wejścia w nowe 
środowisko i poznania mechanizmów funkcjonowania firmy, a po 
zakończeniu projektu, chwila przerwy przed kolejnym, intensyw-
nym wyzwaniem zapewniają mu pozytywną stymulację do pracy. 
Zapewne właśnie ta potrzeba różnorodności i wyzwań jest jedną  
z przyczyn, dla której wybierana jest taka ścieżka kariery. Manage-
rowie czasowi unikają powtarzalności i rutyny.

W analizie wyników badań zwraca uwagę cecha B – ekstrawersja. 
Jest to cecha o subtelnym ukierunkowaniu analitycznym, która  
w połączeniu z ukierunkowaniem na cel wyzwala kreatywne poszu-
kiwanie rozwiązań i metod skutecznego działania. Są to zatem oso-
by skupione na rozwiązywaniu problemów i zadaniach, które cenią 
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GŁÓWNE FAZY  
PROJEKTU  

INTERIM  
MANAGEMENT

Głównym celem metodyki IM jest nakreślenie i opisanie procesu 
realizacji projektu IM w taki sposób, by zwiększyć prawdopodo-
bieństwo zakończenia go sukcesem, dzięki wysokiej jakości usługi 
świadczonej przez Interim Managera. Proces realizacji projektu IM 
składa się z szeregu działań, których efekty są monitorowane za po-
mocą narzędzi. Te z kolei służą za podstawę podejmowania kolej-
nych działań. 

Realizację projektu IM można podzielić na 3 fazy:

Rys.Karolina Niesiobędzka-Rogatko

Diagnoza 
problemu
Określenie 
oczekiwań
Oszacowanie 
opłacalności

Analiza
Wdrożenie
Monitorowanie 
efektów

Rozliczenie 
efektówFAZA 1 FAZA 2 FAZA 3

świadczony Interim Manager ma wypracowaną metodę pracy i reali-
zacji projektów. Potrafi precyzyjnie wyjaśnić stojący za wdrożeniem 
rozwiązania mechanizm, który pozwolił na osiągnięcie wcześniej za-
planowanych celów. Poprzez działanie wewnątrz firmy trwale osa-
dza rozwiązania w codziennym funkcjonowaniu przedsiębiorstwa. 
To bardzo kompleksowa i wymagająca rola. 

Wszystkie te elementy pracy w projektach czasowych mają swo-
je odzwierciedlenie w profilach osobowości doświadczonych in-
terimów. Są niejako ich naturalnym sposobem działania, który  
w miarę zdobywania kolejnych doświadczeń rozbudowywany jest  
o kompetencje. Przed podjęciem decyzji o rozpoczęciu kariery Inte-
rim Managara warto zastanowić się, na ile taki sposób działania jest 
dla mnie naturalny a na ile będzie wymagać ode mnie dodatkowego 
wysiłku, czy wzbudza on we mnie pozytywną stymulację.

Przygotowując się do tej roli od strony merytorycznej, warto zgłębić 
obszary ściśle związane ze specyfiką pracy Interim Managerów:

•	 Charakterystyka projektów interim management (np. ni-
niejsza metodyka lub książka  Menedżer do zadań specjal-
nych, praca zbiorowa, wyd. Helion) 

•	 Zarządzanie zmianą (np. Pstryk. Jak zmieniać, żeby zmie-
nić, Chip Heath, Dan Heath, wyd. Znak, Wywieranie wpły-
wu na ludzi. Teoria i praktyka, Robert Cialdini, wyd. GWP, 
Gdy góra lodowa topnieje. Wprowadzanie zmian w każdych 
okolicznościach, John Kotter, wyd. Onepress)

•	 Zarządzanie własną efektywnością (np. Produktywność 
osobista, Roman Wendt, wyd. CoJaNaTo, 7 nawyków sku-
tecznego działania, Steven Covey, wyd. Rebis) 

•	 Sprzedaż i współpraca z klientem (np. Jak zdobyć przyjaciół 
i zjednać sobie ludzi, Dale Carnegie, wyd. studio Emka)

•	 Zarządzanie projektami (np. Prince 2 lub elementy meto-
dyk jakości dot. zarządzania projektami np. Lean Six Sigma)
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FAZA 1 – DIAGNOZA PROBLEMU,  
OKREŚLENIE OCZEKIWAŃ,  

OSZACOWANIE OPŁACALNOŚCI

Diagnoza, czyli określenie oczekiwań klienta względem projektu 
interim management zdaje się być wyłączone z zakresu projektu, 
ponieważ dotyczy okresu przed przystąpieniem do prac. To faza roz-
mów, negocjacji i ustaleń. Takie podejście ma rację bytu w przypad-
kach, w których w wyniku projektu ma powstać określony produkt 
(klasyczny projekt). W projektach interim management, w wyni-
ku przeprowadzonych działań klient ma uzyskać określony rezul-
tat. Możliwość osiągnięcia tego rezultatu Interim Manager ocenia  
w pierwszej fazie projektu. Na prawdopodobieństwo osiągnięcia 
oczekiwanego rezultatu mają wpływ:

•	 Rzeczywiste, zdiagnozowane powody sytuacji wyjściowej,
•	 Wiedza i doświadczenie Interim Managera możliwe do za-

stosowania w danej sytuacji,
•	 Oczekiwania klienta,
•	 Gotowość klienta i jego organizacji do zmian,
•	 Gotowość klienta do włożenia określonego wysiłku (finan-

sowego, czasu, zasobów) dla uzyskania oczekiwanego re-
zultatu.

Interim Manager w trakcie pierwszej fazy dokonuje oceny wymie-
nionych wyżej parametrów i na bazie własnego doświadczenia 
ocenia prawdopodobieństwo sukcesu projektu, czyli dostarczenia 
ustalonego z klientem rezultatu. Miarą wyrażającą wiarę Interim 
Managera w sukces projektu jest jego skłonność do uzależnienia 
części wynagrodzenia od osiągnięcia założonych rezultatów (wyna-
grodzenie od sukcesu).

W przypadku stwierdzenia znacznych rozbieżności między oceną sy-
tuacji przez klienta a własną diagnozą Interim Managera,  może on 
w tej fazie wpływać na zmianę niektórych parametrów wyjściowych 
tak, by zwiększyć prawdopodobieństwo sukcesu.
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FAZA 1 – DIAGNOZA PROBLEMU,  
OKREŚLENIE OCZEKIWAŃ,  

OSZACOWANIE OPŁACALNOŚCI

NARZĘDZIE  NR 1

OFERTA  
I WYKAZ  
POTRZEB  

BIZNESOWYCH

Faza 1 składa się z 2 etapów:
1.	 Diagnozy problemu, określenia oczekiwań, oszacowania 

opłacalności oraz przekonania klienta do proponowanego 
podejścia do projektu,

2.	 Precyzyjnego określenia w umowie celu, przedmiotu i za-
kresu projektu oraz praw i obowiązków Stron.

Narzędziem do realizacji pierwszego etapu fazy 1 jest Oferta i wy-
kaz potrzeb biznesowych.
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Opis narzędzia

Oferta i wykaz potrzeb biznesowych jest szablonem, wypełnienie którego pozwala od-
powiedzieć na zapytanie klienta. Narzędzie to pełni zarazem funkcję uproszczonego 
wzorca do zastosowania przy formułowaniu tej odpowiedzi. Stosowanie wzorca umoż-
liwia po pierwsze zachowanie struktury oferty w jej minimalnym rozmiarze, po dru-
gie – pomaga nie pominąć żadnego z istotnych punktów. Konstrukcja oferty umożliwia 
uzyskanie równowagi pomiędzy jej rozmiarem a skutecznością. Skuteczność mierzona 
jest poziomem akceptacji oferty przez klienta, co prowadzi do zawarcia Umowy, czyli 
drugiego etapu fazy pierwszej. 

Celem oferty jest umożliwienie klientowi:
•	 Zapoznania się z profilem Interim Managera i przekonania klienta o słuszności 

dokonanego wyboru w kontekście realizacji projektu. W szczególności dotyczy to:
o	 Kompetencji,  które potwierdzają bezpieczeństwo rezultatu,
o	 Doświadczenia popartego referencjami,
o	 Umiejętności bycia partnerem dla Zarządu – referencje i stanowiska.

•	 Potwierdzenia wspólnego z Interim Managerem rozumienia zadania/zadań do 
realizacji w projekcie IM.

•	 Potwierdzenia obustronnego z IM rozumienia poszczególnych kluczowych pa-
rametrów projektu IM.

•	 Zapoznania się z propozycją honorarium oraz wstępnymi warunkami umowy, 
na których IM zrealizuje projekt.

 
Forma narzędzia

Szablon dokumentu

Zasady działania

Warunkiem stworzenia wartościowej oferty jest pełna informacja o potrzebach klienta  
 i o potencjalnym zakresie projektu. Dlatego należy dołożyć wszelkich starań, aby uzy-
skać od klienta  dane, które pozwolą doprecyzować zakres projektu. Przygotowanie 
oferty powinno poprzedzić staranne zbadanie sytuacji wyjściowej w  organizacji, w któ-
rej mamy realizować projekt.
Ofertę należy stworzyć od początku dla każdego nowego projektu. Zawsze powinna  ona 
odzwierciedlać indywidualne potrzeby zdiagnozowane u klienta.

 
OFERTA I WYKAZ POTRZEB BIZNESOWYCH
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B4. 	 Obszary/procesy w firmie, na które problem  
		 ma wpływ/wymagana interakcja: 

[opis obszaru/procesu i interakcji]  *6
B5. 	 Oczekiwany stan docelowy: 

[opis: ], [kluczowe wskaźniki/wymiary: ],  
[zmiany organizacyjne: ],  
[zmiany behawioralne/kulturowe: ] *7

B6. 	 Główne zadania IM: 
[lista zadań]  *8

B7. 	 Czas trwania projektu i pracochłonność:
[Czas trwania projektu: ... miesięcy], 
[Pracochłonność: … dni roboczych]  *9

C. Czas realizacji zadania
Projekt zostanie zrealizowany od daty [data rozpoczęcia projektu]  
do daty [data zakończenia projektu]

D. Efekt 
W wyniku realizacji projektu osiągnięty zostanie następujący efekt [opis efektu]  *10

E. Doświadczenia z zakresu projektu 
E1. [Nazwa doświadczenia 1]: [Zadanie: ], [Branża: ], [Cel projektu: ],  
[Rola w projekcie: ], [Czas realizacji: ], [Sukcesy: ]  *11

F. Referencje z zakresu projektu
[tekst referencji; osoba udzielająca referencji]  *12

G. Wpływ na Organizację
[opis umocowania Interim Managera i sposobu wpływania na organizację] *13

H. Honorarium
Honorarium za realizację projektu w kształcie określonym niniejszą ofertą wynosi:  
[należy podać kwotę lub stawkę]

I. Warunki płatności
[opis warunków płatności]

J. Gwarancja (opcjonalna)
[opis warunków udzielonej gwarancji]

Korzyści

Dla Interim Managera:
•	 Przygotowanie oferty jest metodą refleksji. W efekcie pomaga wykrystalizować 

pogląd, co jest właściwym problemem w przedsiębiorstwie klienta. Pozwala też 
zdiagnozować przyczyny źródłowe tego problemu,

•	 Umożliwia zaprezentowanie korzyści jaką odniesie klient zatrudniając Interim 
Managera.

Dla klienta:
•	 Precyzuje zakres i spodziewany kształt współpracy,
•	 Podkreśla profesjonalny charakter Interim Managera,
•	 Odróżnia proces sprzedażowy Interim Managera  od procesu rekrutacji  pracow-

nika.

Szablon narzędzia

OFERTA

[tytuł oferty]
dla

[firma i adres klienta]

A. Zadania Interim Managera – metodyka rozwiązania problemu.
A1. 	 W zakresie prac doradczych i dostarczenia efektu 

[opis zakresu]  *1
A2. 	 W zakresie transferu wiedzy 

[opis zakresu]  *2

B. Definicja problemu i wykaz zadań
B1. 	 Zidentyfikowany problem: 

[nazwa problemu]  *3
B2. 	 Zidentyfikowane przyczyny problemu: 

[przyczyny problemu]  *4
B3. 	 Obszary/procesy w firmie, których problem dotyczy: 

[nazwa: ], [opis: ], [liczba pracowników: ],  
		 [kluczowe wskaźniki/wymiary: ] *5
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5.	 Obszary/procesy w firmie, których problem dotyczy.

Przykład
nazwa: logistyka
opis: część logistyki dotycząca dostaw towarów do klientów
liczba pracowników: 20
kluczowe wskaźniki/wymiary: wskaźniki – obecnie brak, wymiary – budżet roczny  
10 mln PLN

6.	 Obszary/procesy w firmie, na które problem ma wpływ/wymagana interakcja. 

Przykład
Problem ma wpływ na obszar obsługi klienta (w zakresie terminowej realizacji zamówień)  
oraz sprzedaż ( w zakresie kosztów obsługi).

7.	 Oczekiwany stan docelowy.

Przykład
Opis: Redukcja kosztów dystrybucji o 15% przy zachowaniu parametrów terminowości  
dostaw i satysfakcji klientów
kluczowe wskaźniki/wymiary: koszty dystrybucji 85% obecnych kosztów przy budżecie  
10 mln PLN
zmiany organizacyjne: brak
zmiany behawioralne/kulturowe: aktywne zarządzanie przez pracowników siecią dystry-
bucyjną i dążenie do redukcji kosztów.

8.	 Główne zadania IM.

Przykład
•	 Analiza potencjału poprawy
•	 Przygotowanie planu poprawy
•	 Zbudowanie systemu zarządzania siecią dystrybucyjną (procedury, wskaźniki,  

szablony dokumentów)
•	 Uzyskanie redukcji kosztów sieci dystrybucyjnej
•	 Szkolenie i motywowanie pracowników
•	 Przekazanie rezultatów projektu kierownikowi logistyki

9.	 Czas trwania projektu i pracochłonność. 

Przykład
Czas trwania projektu: 6 miesięcy , 
Pracochłonność: 120  dni roboczych.

10.	 Efekt.

Objaśnienia do szablonu

1.	 Opis zakresu powinien być prosty i jednoznacznie wskazywać jakie zadania mają 
być wykonane i co w ich wyniku powstanie. 

Przykład
Prace doradcze podzielone będą na dwa etapy: Etap 1 obejmował będzie analizę możliwo-
ści obniżenia kosztów funkcjonowania sieci dystrybucyjnej. W wyniku analizy powstanie 
raport wskazujący potencjał obniżenia kosztów oraz sposób osiągnięcia tego celu (o ile bę-
dzie to możliwe). Przygotowany zostanie również plan projektu, w wyniku którego obniże-
nie kosztów będzie miało nastąpić. Etap 2 dotyczył będzie realizacji planu przygotowanego  
w etapie 1, w tym wypracowania wszystkich niezbędnych narzędzi i rozwiązań oraz ich 
wdrożenia.

2.	  Opis zakresu powinien obejmować wszystkie aspekty niezbędne do prawidłowego 
wdrożenia i późniejszego administrowania zmian.

Przykład
Podczas realizacji projektu zobowiązuję się do przekazania następujących zakresów mojej 
wiedzy: 

a)	 sposobu mierzenia i analizowania kosztów oraz parametrów efektywnościowych 
sieci dystrybucyjnej; 

b)	 zasad funkcjonowania nowo wytworzonych narzędzi i rozwiązań 
c)	 metod dalszego doskonalenia zarządzania siecią dystrybucyjną.

Transfer wiedzy będzie miał formę: 
a)	 Bezpośredniego przeniesienia wiedzy i postaw i zachowań na zespół współpracu-

jący z IM-em; 
b)	 Raportu archiwizującego dokumentację projektu; 
c)	 Bezpośrednich zmian w procedurach i instrukcjach firmy; 
d)	 Materiałów szkoleniowych dla zespołu współpracującego z IM-em oraz pracow-

ników objętych zakresem projektu.

3.	 Zidentyfikowany problem.

Przykład
Koszty funkcjonowania sieci dystrybucyjnej przewyższające koszty firm konkurencyjnych  
z branży o 15%

4.	 Zidentyfikowane przyczyny problemu.

Przykład
Brak efektywnego systemu zarządzania siecią dystrybucyjną, w tym jednolitych warunków 
współpracy z dostawcami usług oraz systemu nadzoru i rozliczania usług.
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Przykład 1 
W poniższym przykładzie organizacja Zespołu ma wiele strumieni projektowych  
i wielu członków. Interim Manager wywiera wpływ na organizację poprzez swoją 
pozycję w konkretnym punkcie organizacji. Komunikacja wewnątrz firmy klienta 
jest klarowna. Przywołana poniżej struktura w szczególności pomaga zapewnić 
wpływ, gdy projekt jest wielostrumieniowy, a w zespołach powoływanych dla pracy 
w strumieniach są reprezentanci różnych funkcji (Sprzedaż, Marketing, Produkcja, 
Finanse, itd.) lub komórek organizacyjnych.

Wpływ na Organizację
W firmie zostanie utworzony Zespół Projektowy. W skład Zespołu wejdą (minimum) przed-
stawiciele następujących funkcji: Sprzedaż, Marketing, Produkcja, Finanse, HR.
Firma zapewni przełożenie pracy Interim Managera na własną organizację poprzez po-
wołanie Lidera Zespołu. Lider będzie Członkiem Zarządu. Lider będzie wydawał wiążące 
polecenia członkom Zespołu Projektowego, niezależnie od ich podległości Służbowej.  
W szczególności Lider będzie jedyną osobą, z którą Interim Manager będzie ustalał szczegó-
ły operacyjne i wykonawcze zatwierdzonego harmonogramu projektu. Zespół będzie także 
platformą transferu wiedzy poprzez uczestniczenie w projekcie członków zespołu oraz po-
przez realizację zadań na zasadach pracy zespołowej.

Przykład 2 
Możliwe są inne, prostsze usytuowania Interim Managera. W przypadku gdy projekt 
nie ma zasięgu wielofunkcyjnego, tj. dotyczy jednego pionu (na przykład sprzedaży) 
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Przykład
W wyniku realizacji projektu osiągnięty zostanie następujący efekt: redukcja kosztów  
dystrybucji o 15%, co przy budżecie 10 mln PLN oznacza oszczędność 1,5 mln PLN rocznie.

11.	 Doświadczenia z zakresu projektu.

Przykład
Projekt obniżenia kosztów dystrybucji producenta materiałów sypkich: 
Zadanie: Obniżenie kosztów dystrybucji
Branża:  Produkcja materiałów sypkich
Cel projektu: Redukcja kosztów dystrybucji o 20%
Rola w projekcie: Interim Manager, realizacja projektu 
Czas realizacji: 8 miesięcy
Sukcesy: Redukcja kosztów dystrybucji o 21%

12.	 Referencje z zakresu projektu

Przykład 1
„Jan Kowalski zrealizował w naszej firmie projekt interimowy w roku 2012. W efekcie 
projektu w ciągu 8 miesięcy obniżyliśmy koszty dystrybucji o 21%, czyli więcej niż zakładał 
cel umowy.  Polecamy usługi Pana Kowalskiego wszystkim firmom gdzie funkcjonuje dział 
dystrybucji.”
Piotr Nowak, Prezes Zarządu

Przykład 2
Referencje na życzenie. Wykonałem podobne projekty w następujących firmach:
2010. Firma X  w mieście A
2011. Firma Y  w mieście B
2012. Firma Z w mieście C

Przykład 3
Referencje z zakresu projektu:
Artykuły prasowe o moim projekcie w firmie X w mieście A  w roku 2010 - [link].
Moja strona Internetowa - [link]

13.	 Powodzenie projektu IM i skala rezultatu zależy od wpływu jaki IM może wywrzeć 
na organizację w firmie klienta. Źródła przyczyn, dla których wpływ na organiza-
cję jest tak ważny zostały szerzej omówione w rozdziale Główne obszary Projek-
tu IM. W metodyce IM używane są pojęcia : „umieszczenie Interim Managera  
w konkretnie zdefiniowanym punkcie organizacji”. W ofercie wskazane jest, by 
klient otrzymał precyzyjne opisanie mechanizmu, jaki Interim Manager proponuje 
zastosować, aby wspomniany wpływ realnie zaistniał.
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Elementem, który łączy przykładowy wpływ na organizację w przykładach 1, 2 i 3  jest 
brak zarządzania organizacją klienta przez Interim Managera. Podobne umieszczenie 
Interim Managera w konkretnym punkcie organizacji jest spójne z projektem o cha-
rakterze doradczym. W takim przypadku Interim Manager stosować będzie w zasa-
dzie atrybut władzy zwany „Władzą kompetencji”, o którym wspomina się  w rozdzia-
le „Obszary projektu IM. Obszar wpływu na organizację”. Pozostałe atrybuty władzy  
(w tym władza formalna) niezbędne do realizacji projektu IM zapewnione są poprzez 
formalne włączenie przez klienta innych pracowników na stanowiskach kierowniczych.

Przykład 4
Jeśli uzgodniony w „Ofercie” efekt można osiągnąć najszybciej i w sposób najbar-
dziej trwały dzięki temu, że Interim Manager ma możliwość stosowania  pozosta-
łych atrybutów władzy, Interim Manager może objąć na czas określony konkretne 
stanowisko.  Wówczas projekt ma charakter zarządczy. Przykładowy schemat: 

Elementem, który łączy przykłady od 1 do 4, jest umieszczenie Interim Managera  
w konkretnym punkcie organizacji już na etapie ofertowym. Pomiędzy Interim  
Managerem a klientem będą toczyć się  negocjacje w oparciu o narzędzie „Oferta”. 
W ich wyniku zostanie ustalona ostateczna organizacja projektowa, umieszczenie  
Interim Managera w konkretnym punkcie organizacji, oraz forma zatrudnienia (umo-
wa cywilno-prawna, umowa o pracę, powołanie do organów spółki). Te i inne ustale-
nia zostaną ostatecznie zapisane w narzędziu „Umowa”.

Metodyka IM przypisuje szczególne znaczenie obszarowi wpływu Interim Managera 
na organizację. Podobnie Interim Manager powinien szczególnie starannie przemyśleć,  
a następnie umieścić w Ofercie oraz w Umowie mechanizm organizacyjny, dzięki które-
mu będzie miał wpływ na uzyskanie ustalonych wyników projektu IM.

57

 

56

 

Administracja projektu

Lider Projektu
Interim Manager

John Smith
Prezes Zarządu

Analityk-księgowy
Anna Kowalska

Dyrektor 
ds.  Produkcji
Anna Kowalska

Dyrektor 
ds. Personalnych
Adam Nowak

 

– Interim Manager współpracuje bezpośrednio z dyrektorem pionu. Wówczas przy-
kładowy wpływ na organizację może być zapewniony w sposób pokazany na sche-
macie poniżej

Zauważmy, że budowa organizacji projektowej jest podobna w przykładach 1 i 2.  
Przykład 2 zawęża jednak obszar, w którym znajduje się punkt umieszczenia IM  
w organizacji klienta.

Przykład 3
Przykłady 1 i 2 powyżej,  będą prawdopodobnie bardziej realne do wprowadzenia 
w firmach dużych (np.: 200 mln PLN sprzedaży, 800 osób zatrudnionych). Jeśli jed-
nak projekt ma odbywać się w firmie małej, gdzie dostępność pracowników jest 
mniejsza, wówczas posłużyć można się poniższym sposobem umieszczenia Interim 
Managera w organizacji.
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•	 brak procedur postępowania handlowców,
•	 niepełna wiedza handlowców o oferowanych produktach,
•	 system CRM nie jest efektywnie wykorzystany do planowania i kontroli,
•	 wykonywania zadań przez dział sprzedaży,
•	 wprowadzane dane do systemu CRM są niekompletne.

B3. Obszary/procesy w firmie, których problem dotyczy: 
nazwa: dział sprzedaży
opis: dział sprzedaży obejmujący handlowców i pracowników call center
liczba pracowników: 70
kluczowe wskaźniki/wymiary: 3000 klientów, 400 spotkań tygodniowo, 10000 rozmów 
telefonicznych tygodniowo
B4. Obszary/procesy w firmie, na które problem ma wpływ/wymagana interakcja: 

•	 Produkcja w zakresie przewidywalności i wiarygodności zamówień oraz ich 
regularności

•	 Wysyłki do klientów w zakresie przewidywalności i wiarygodności zamówień 
oraz ich regularności

B5. Oczekiwany stan docelowy: 
Opis stanu docelowego: Zwiększenie przychodów działu sprzedaży o 30%, z zachowa-
niem obecnych warunków sprzedaży produktów i standardu obsługi klientów.
Zmiany organizacyjne: brak zmian organizacyjnych.
Zmiany behawioralne/kulturowe:  Podniesienie jakości i proaktywności w relacjach  
z klientem, czas przeznaczony na pracę jest w pełni wykorzystany w sposób efektywny, 
wszystkie standardy procesu sprzedażowego są realizowane w stopniu minimum dobrym, 
wszystkie  istotne dane na temat relacji z klientem wprowadzone są do systemu CRM
B6. Główne zadania IM: 

•	 Analiza funkcjonowania działu sprzedaży i CRM,
•	 Wdrożenie zasad funkcjonowania efektywnego działu sprzedaży (plany 

tygodniowe, normy aktywności, KPI),
•	 Opracowanie i wdrożenia koncepcji i zasad współdziałania kanałów 

dystrybucji,
•	 Opracowanie i wdrożenia systemu zarządzania działem sprzedaży (narzędzia: 

cele, KPI, plany, raporty, szablony i normy, procedury i instrukcje; w tym  
w CRM),

•	 Monitorowanie, nadzorowanie i korygowanie działania działu handlowego
B7. Czas trwania projektu i pracochłonność:
Czas trwania projektu: 6 miesięcy , 
Pracochłonność: 120  dni roboczych.

C. Czas realizacji zadania
Projekt zostanie zrealizowany od daty 2014-12-01 do daty 2015-05-30

  Przykład wypełnienia narzędzia OFERTA

Proces wypełniania narzędzi prześledzimy na przykładzie projektu realizowanego dla 
firmy ACME Sp. z o.o.
 

OFERTA

podniesienia o 30%, w okresie 6 miesięcy, przychodów generowanych przez dział sprze-
daży dla ACME Sp. z o.o.

A. Zadania Interim Managera – metodyka rozwiązania problemu.
A1. W zakresie prac doradczych i dostarczenia efektu 
Prace doradcze będą podzielone na dwa etapy. Pierwszy z nich będzie obejmował dia-
gnozę obecnej sytuacji działu sprzedaży i wskazanie możliwości poprawienia jego efek-
tywności. Analiza ta przedstawi możliwe do osiągnięcia efekty oraz pozwoli określić, 
czy założony cel 30% wzrostu przychodów jest realny. Przewidywany czas wykonania 
prac tego etapu: 2 tygodnie, z jednoczesnym wykonywaniem innych prac operacyjnych  
w dziale sprzedaży, w zakresie uzgodnionym z klientem.
Jako podstawa do przeprowadzenia analizy posłuży metodyka ‚Solution Selling’.
Jeżeli wnioski z analizy, lub jej części, zostaną zaakceptowane do wdrożenia przez klien-
ta, prace wejdą w etap drugi, który będzie dotyczył zaplanowania i wdrożenia niezbęd-
nych zmian dla osiągnięcia celu niniejszej oferty, to jest podniesienia o 30%, w okresie  
6 miesięcy przychodów generowanych przez dział sprzedaży. 
Jako podstawa do przeprowadzenia analizy posłuży metodyka „Realizacji projektów in-
terim management Stowarzyszenia Interim Managers”.

A2. W zakresie przekazania wiedzy i umiejętności 
W wyniku realizacji projektu organizacja klienta uzupełni i rozwinie swoje kompetencje 
z następujących zakresów:

•	 obsługa klienta, praca z klientem,
•	 umiejętność planowanie pracy własnej i hierarchizacji zadań
•	 podejście projektowe do zadań
•	 optymalne wykorzystanie informacji z systemu CRM

B. Definicja problemu i wykaz zadań
B1. Zidentyfikowany problem: Spadek wartości sprzedaży w 2014 roku, konieczność 
zwiększenia sprzedaży o 30% w roku 2015.
B2. Zidentyfikowane przyczyny problemu: 

•	 brak pełnej kontroli nad optymalnym wykorzystaniem czasu pracy przez 
handlowców,
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FAZA 1 – DIAGNOZA PROBLEMU,  

OKREŚLENIE OCZEKIWAŃ,  

OSZACOWANIE OPŁACALNOŚCI

NARZĘDZIE  NR 2

UMOWA 
WRAZ 

Z ZAŁĄCZNIKAMI

D. Efekt 
W wyniku realizacji projektu osiągnięty zostanie następujący efekt : Podniesienie  
o 30%, w okresie 6 miesięcy, przychodów generowanych przez dział sprzedaży.

E. Doświadczenia z zakresu projektu 
E1. [Nazwa doświadczenia 1]: [Zadanie: ], [Branża: ], [Cel projektu: ], [Rola w projekcie: ], 
[Czas realizacji: ], [Sukcesy: ]  *11

F. Referencje z zakresu projektu

Zadanie: Organizacja działu  handlowego
Branża: logistyka
Kraj: Polska
Cel: wprowadzenie zmian do realizacji procesów sprzedaży i obsługi klienta jako realiza-
cja strategii poszerzenia bazy klientów w kierunku segmentów małych i średnich przed-
siębiorstw
Rola: przygotowanie projektu, zarządzanie projektem, wdrożenie poprzez realizację za-
dań projektu,
Czas realizacji: 6 miesięcy. 

Zadanie: Utworzenie przedstawicielstwa producenta maszyn dla przemysłu, w tym dzia-
łu handlowego i działu serwisu.
Branża: usługi
Kraj: Polska
Cel: Utworzenie przedstawicielstwa, rozwinięcie sprzedaży, osiągnięcie break even.
Rola: przygotowanie projektu, zarządzanie projektem, wdrożenie poprzez realizację za-
dań projektu,
Czas realizacji: 12 miesięcy.

G. Wpływ na Organizację
Interim manager przedstawia swoje projekty i propozycje CEO klienta. Zaakceptowane 
projekty i propozycje podlegają wdrożeniu pod nadzorem interim managera w termi-
nach uzgodnionych z klientem.

H. Honorarium
Honorarium za realizację projektu w kształcie określonym niniejszą ofertą wynosi:  
160 tysięcy złotych plus podatek VAT.

I. Warunki płatności
Honorarium płatne jest w 6 równych ratach z dołu, na koniec miesiąca kalendarzowego, 
w terminie 7 dni od daty wystawienia faktury. 
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Opis narzędzia

Narzędzie Umowa jest przykładową formułą umowy, zawierającą najważniejsze i zara-
zem podstawowe elementy niezbędne dla realizacji projektu i jednocześnie zachowu-
jącą prostą i zwartą budowę. Wzór umowy może być w każdej chwili uzupełniony lub 
rozbudowany o elementy i wymagania niezbędne dla konkretnej formuły projektu IM.

Forma narzędzia

Szablon dokumentu

Zasady działania

Umowa jest dokumentem prawnym i nie może być stosowana bezkrytycznie. Jej zapisy 
należy każdorazowo dostosować do konkretnej sytuacji biznesowej i uzupełnić parame-
trami charakterystycznymi dla danego projektu a ostatecznie przygotowany kontrakt 
powinien być zawsze skonsultowany z prawnikiem.

Korzyści

Proste i przejrzyste zdefiniowanie wzajemnych praw i obowiązków stron w ramach pro-
jektu IM.

UMOWA WRAZ Z ZAŁĄCZNIKAMI 
UMOWA WRAZ Z ZAŁĄCZNIKAMI
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§ 1. DEFINICJE
1.1 Przez wymienione niżej i użyte w niniejszej umowie wyrazy lub zwroty (pisane  
z wielkich liter) Strony rozumieją:
1.1.1 Dni Robocze – wszystkie dni, z wyłączeniem dni ustawowo wolnych od pracy  
na terytorium Rzeczpospolitej Polskiej;
1.1.2 Komórki Projektowe – jednostki organizacyjne przedsiębiorstwa Zleceniodawcy, 
powołane przez Zleceniodawcę w celu realizacji Projektu, opisane w załączniku nr 2  
do Umowy;
1.1.3 Kontrahenci – osoby trzecie, inne niż Pracownicy Zleceniodawcy, z którymi 
Zleceniodawca zawarł jakiekolwiek umowy, w szczególności umowy sprzedaży, 
dostawy, o dzieło, zlecenia, o świadczenie usług finansowych lub doradczych;
1.1.4 Pracownicy Zleceniodawcy – osoby fizyczne świadczące pracę lub usługi na 
rzecz Zleceniodawcy bez względu na rodzaj stosunków prawnych, będących podstawą 
takiego zatrudnienia;
1.1.5 Produkty – wszelkie materialne efekty Usług;
1.1.6 Projekt – prowadzony przez Zleceniodawcę w jego przedsiębiorstwie, proces 
______________ (np. restrukturyzacji zatrudnienia, wdrożenia oprogramowania),  
o którym mowa w § 2.1 Umowy;
1.1.7 Usługi – ogół usług, do wykonywania których zobowiązany jest Zleceniobiorca  
na mocy Umowy;
1.1.8 Umowa – niniejszą umowę wraz z załącznikami.
1.1 Wprowadzone nagłówki służą wyłącznie wygodzie odniesienia i nie będą miały 
wpływu na interpretację Umowy, chyba że w nagłówku użyty został wyraz lub zwrot 
zdefiniowany powyżej.
1.2 Załączniki wymienione w Umowie stanowią jej integralną część. W razie 
sprzeczności pomiędzy treścią załączników a postanowieniami poniższych paragrafów 
stosuje się postanowienia tych paragrafów.

§ 2. PRZEDMIOT UMOWY
2.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się do świadczenia na rzecz Zleceniodawcy usług 
doradczych w zakresie związanym ______________________ (należy wskazać zakres: 
np. „w zakresie związanym z restrukturyzacją zatrudnienia w przedsiębiorstwie 
Zleceniodawcy” lub „w zakresie związanym z wdrożeniem w przedsiębiorstwie 
Zleceniodawcy informatycznego systemu finansowo-księgowego opartego 
na oprogramowaniu ERP SAP”; w przypadku, gdy opis Projektu byłby bardzo 
rozbudowany, sugerujemy przeniesienie tego opisu do załącznika do umowy).
2.2 Usługi, o których mowa w ust. 2.1 powyżej, obejmować będą:
2.2.1 Opracowanie i wydanie Zleceniodawcy opracowania pt. _______________  
(np. „Założenia i proces restrukturyzacji zatrudnienia”),
2.2.2 Udzielanie Zleceniodawcy i kierownikom jednostek organizacyjnych 

Szablon narzędzia 

ZASTRZEŻENIA

Ogół praw autorskich do niniejszego wzoru umowy przysługuje adw. Markowi Gajkowi. 
Każdoczesny posiadacz niniejszego wzorca umowy może korzystać z niego wyłącznie dla 
własnych celów edukacyjnych. Wykorzystywanie wzorca lub rozpowszechnianie go w 
celu uzyskania jakichkolwiek korzyści majątkowych jest niedozwolone.

Niniejszy dokument stanowi wyłącznie wzór umowy sporządzony jest dla celów dydak-
tycznych i nie może być bez konsultacji prawnej zastosowany do regulowania stosunków 
prawnych. Autor poniższego wzorca umowy, jak też inne osoby rozpowszechniające ten 
wzorzec nie ponoszą odpowiedzialności za skutki jego zastosowania w obrocie prawnym.

UMOWA ZLECENIA

/PROJEKT INTERIMOWY/

zawarta w dniu [*] r. w [*] pomiędzy:
______________________________________________________________________
__________________________________________________________
zwaną dalej „Zleceniodawcą”, a
______________________________________________________________________
____________________________________________________________________ 
zwanym dalej „Zleceniobiorcą”, 
(postanowienia umowy zostały opracowane przy założeniu, że stronami umowy są 
wszystkie podmioty prowadzące działalność gospodarczą)
[*] oraz [*] zwani są dalej łącznie „Stronami”, a każda z nich indywidualnie „Stroną”.

Strony zawierają niniejszą umowę o następującej treści:

    



6362

4.1.3 z zachowaniem postanowienia § 6. Umowy, udzielania Zleceniobiorcy na jego 
żądanie informacji oraz udostępniania Zleceniobiorcy dokumentów, posiadanych 
przez Zleceniobiorcę w zakresie niezbędnym do prawidłowego wykonania Usług; 
zobowiązanie powyższe może być wykonane przez udostępnienie Zleceniobiorcy 
dostępu do zasobów informatycznych przedsiębiorstwa Zleceniodawcy i przyznanie 
mu określonych uprawnień użytkownika w tym przekazanie kodów dostępu;
4.1.4 wykonania czynności, o których mowa w § 7. Umowy;
4.1.5 odbioru od Zleceniobiorcy wykonanych przez niego Produktów na zasadach 
wskazanych w dalszych postanowieniach Umowy;
4.1.6 w przypadku, gdy dane czynności będą wykonywane 
w zakładzie (Zleceniodawcy – zapewnienia Zleceniobiorcy na terenie tego zakładu 
(na koszt Zleceniodawcy) środków technicznych w celu zapewnienia możliwości 
należytego wykonania tych czynności; 
4.1.7 ___________________________ /inne do uzupełnienia/.

§ 5. TERMINY ŚWIADCZENIA USŁUG
5.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się wykonać i wydać Zleceniodawcy opracowanie, o 
którym mowa w § 2.2.1 Umowy w terminie do dnia _________ roku.
5.2 Zleceniobiorca zobowiązuje świadczyć Usługi, o których mowa w § 2.2.2 - 2.2.6 
Umowy w swobodnie wybranym przez siebie czasie, z zastrzeżeniem postanowień 
poniższych.
5.3 Zleceniobiorca będzie pozostawać w gotowości do świadczenia Usług  
w Dni Robocze w godzinach 09.00 – 17.00, przy czym Strony odrębnie ustalać będą 
terminy wykonania poszczególnych czynności. W szczególności Strony odrębnie  
i z odpowiednim wyprzedzeniem ustalać będą terminy:
5.3.1 posiedzeń (spotkań) organów Zleceniodawcy i Komórek Projektowych, których 
przedmiotem będzie realizacja Projektu (w szczególności posiedzeń komitetu 
sterującego Projektem),
5.3.2 szkoleń, o których mowa w § 2.2.5 Umowy.
5.4 Strony ustalają, że Zleceniobiorca nie będzie świadczył Usług na jego wniosek  
w terminach odrębnie ustalonych przez Strony (przerwa w wykonywaniu Usług). 
Strony ustalają, że jednorazowo czas powyższej przerwy w świadczeniu Usług nie może 
być dłuższy niż ___ Dni Roboczych. Zleceniobiorca nie jest zobowiązany do świadczenia 
Usług w przypadkach losowych (np. w razie choroby, wypadku) powodujących jego 
niezdolność do wykonywania Umowy.
5.5 Miejsce świadczenia usług.
5.6 O ile Strony nie ustalą inaczej, Zleceniobiorca świadczyć będzie Usługi w wybranym 
przez siebie miejscu z zastrzeżeniem, że czynności, o których mowa w § 2.2.2 - 2.2.3  
i 2.2.5 Umowy wykonywane winny być w siedzibie Zleceniodawcy.  

przedsiębiorstwa Zleceniodawcy bieżących porad i konsultacji, związanych z realizacją 
Projektu,
2.2.3 Udział w posiedzeniach (spotkaniach) organów Zleceniodawcy i Komórek 
Projektowych, których przedmiotem jest realizacja Projektu (w szczególności  
w posiedzeniach komitetu sterującego Projektem),
2.2.4 Kontrolę realizacji Projektu w zakresie wynikającym z odrębnie udzielonych 
Zleceniobiorcy przez Zleceniodawcę upoważnień,
2.2.5 Przeprowadzenie szkoleń Pracowników Zleceniodawcy, będących członkami 
Komórek Projektowych, 
2.2.6	 ____________________ /inne do uzupełnienia/.
2.3 Szczegółowy opis Usług zawarty jest w załączniku nr 1 do Umowy. 
2.4 Umowa nie stanowi pełnomocnictwa (upoważnienia) do dokonywania przez 
Zleceniobiorcę jakichkolwiek czynności 
w imieniu lub na rzecz Zleceniodawcy. W szczególności Zleceniobiorca nie może 
wydawać jakichkolwiek poleceń, instrukcji lub zaleceń Pracownikom Zleceniodawcy 
lub Kontrahentom. Zleceniobiorca nie jest także uprawniony i zobowiązany do odbioru 
od Kontrahentów jakichkolwiek świadczeń lub oświadczeń.

§ 3. ZOBOWIĄZANIA OGÓLNE ZLECENIOBIORCY
3.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się świadczyć Usługi z należytą starannością  
z uwzględnieniem aktualnej wiedzy i doświadczenia, przestrzegając etyki zawodowej 
oraz obowiązujących przepisów prawa.
3.2 Zleceniobiorca zobowiązuje się do świadczenia Usług z poszanowaniem interesów 
majątkowych i niemajątkowych Zleceniodawcy.
3.3 Zleceniobiorca może - za zgodą Zleceniodawcy - powierzać wykonywanie 
poszczególnych czynności osobom trzecim działającym na zlecenie Zleceniobiorcy 
(podwykonawcy). 
W takim jednak wypadku Zleceniobiorca zobowiązuje się, że podwykonawcy działać 
będą nieprzerwanie pod jego ścisłym nadzorem. Za działania lub zaniechania 
podwykonawców Zleceniobiorca ponosi odpowiedzialność, jak za swoje własne 
działania lub zaniechania.

§ 4. ZOBOWIĄZANIA ZLECENIODAWCY
4.1 Zleceniodawca zobowiązuje się do ścisłego i nieprzerwanego współdziałania 
ze Zleceniobiorcą w zakresie związanym z wykonywaniem Usług. W szczególności 
Zleceniodawca zobowiązany jest do:
4.1.1 określenia i przekazania Zleceniobiorcy (w formie pisemnej w terminie do dnia 
________ r.) zasadniczych celów i głównych założeń Projektu; 
4.1.2 udzielania Zleceniobiorcy na jego żądanie szczegółowych instrukcji dotyczących 
świadczenia Usług lub realizacji Projektu;
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kwoty i terminy płatności tego wynagrodzenia, należy jednak pamiętać by warunki 
wypłaty (efekty biznesowe) były opisywane w sposób pozwalający na ich stosunkowo 
prostą weryfikację, najlepiej na podstawie z góry przewidzianych wskaźników  
(np. finansowych lub technicznych)./ 
8.3 Wynagrodzenie, o którym mowa w ust. 8.1.1 powyżej będzie płatne z dołu po 
wykonaniu przedmiotowego opracowania. 
8.4 Zleceniodawca zobowiązany jest do zapłaty tytułem zaliczki na poczet powyższego 
wynagrodzenia w wysokości _____ % (słownie: ______________) kwoty wskazanej  
w ust. 9.1.1 w terminie _____ dni od dnia podpisania Umowy. /zapis przykładowy;  
nie jest konieczny/.
8.5 Wynagrodzenie, o którym mowa w ust. 8.1.2 powyżej płatne będzie z dołu  
w okresach miesięcznych. 
8.6 Wszelkie kwoty opłat lub wynagrodzeń wskazane w ustępach poprzedzających  
nie obejmują kwot należnego podatku od towarów i usług (VAT), który będzie 
doliczany w wysokości obowiązującej w dniu wystawienia danej faktury przez 
Zleceniobiorcę.
8.7 Wynagrodzenia, o których mowa powyżej będą płatne w terminie nie dłuższym  
niż 14 dni, z zastrzeżeniem ust. 8.4, od daty otrzymania przez Zleceniodawcę 
prawidłowo wystawionej przez Zleceniobiorcę faktury, przelewem na rachunek 
bankowy Zleceniobiorcy wskazany w fakturze. 
8.8 Wynagrodzenie, o którym mowa w ust. 8.1 Umowy obejmuje również opłaty  
za udzielenie na rzecz Zleceniodawcy licencji na korzystanie z Produktów.
8.9 Zapłata wynagrodzenia stanowi potwierdzenie odbioru Produktu przez 
Zleceniodawcę.

§ 9. KOSZTY WYKONANIA USŁUG
9.1 Kwoty wynagrodzeń, o których mowa w § 8.1 Umowy, obejmują również zwrot 
kosztów które winien ponieść Zleceniobiorca w celu należytego wykonania Usług,  
z zastrzeżeniem postanowienia ust. 9.2 poniżej.
9.2 Zleceniodawca zobowiązany jest do zwrotu na rzecz Zleceniobiorcy uprzednio 
zaakceptowanych i udokumentowanych kosztów dojazdów i zakwaterowania  
w miejscu świadczenia Usług, wykonywanych poza obszarem ________________. 

§ 10. INSTRUKCJE ZLECENIODAWCY
10.1 Zleceniobiorca zobowiązany jest przestrzegać instrukcji 
i wytycznych, dotyczących sposobu wykonywania Usług otrzymanych od 
Zleceniodawcy. Instrukcje lub wytyczne nie mogą zmieniać postanowień Umowy,  
jak również ustaleń poczynionych uprzednio przez Strony.
10.2 W przypadku, gdy w ocenie Zleceniodawcy wykonanie powyższych wytycznych 
lub instrukcji miałoby negatywne skutki dla realizacji Usług lub Projektu, 

§ 6. PRZEKAZYWANIE DANYCH
6.1 Zleceniodawca może przekazywać Zleceniobiorcy dane osobowe w zakresie 
niezbędnym do wykonania Usług, zgodnie z postanowieniami ustawy z dnia  
29 sierpnia 1997 roku 
o ochronie danych osobowych (Dz. U. z 2002 r., Nr 101 poz. 926 
z późn. zm.). W tym celu Strony odrębnie zawierać będą stosowne umowy  
o powierzeniu przetwarzania danych osobowych.
6.2 Przekazywanie Zleceniobiorcy innych danych, których gromadzenie, przetwarzanie 
lub wykorzystanie regulowane jest przepisami szczególnymi, może następować 
wyłącznie na ich podstawie i po spełnieniu przez Strony przewidzianych tymi 
przepisami wymagań.

§ 7. STRUKTURA PROJEKTU
7.1 Zleceniodawca zobowiązuje się do utworzenia struktury Projektu,  
a w szczególności do: 
7.1.1 powołania Komórek Projektowych, 
7.1.2 zapewnienia udziału Pracowników Zleceniodawcy w pracach Komórek 
Projektowych,
7.1.3 wyposażenia Komórek Projektowych lub ich członków w uprawnienia 
(kompetencje) niezbędne do realizacji przydzielonych im zadań projektowych,
7.1.4 przydzielenia Komórkom Projektowym lub ich członkom środków technicznych 
lub finansowych, niezbędnych do realizacji przydzielonych im zadań projektowych.
7.2 Szczegółowy opis struktury Projektu zawarty jest w załączniku nr 2 do Umowy.

§ 8. WYNAGRODZENIE ZA ŚWIADCZENIE USŁUG
8.1 Z tytułu wykonywania Usług, Zleceniodawca zobowiązuje się do zapłaty na rzecz 
Zleceniobiorcy:
8.1.1 za wykonanie opracowania, o którym mowa w § 2.2.1 Umowy – wynagrodzenia 
w wysokości ______ (słownie: _______________) złotych, 
8.1.2 za wykonanie pozostałych Usług – miesięcznego wynagrodzenia ryczałtowego  
w wysokości ______ (słownie: _______________) złotych,
8.2 Niezależnie od wynagrodzenia wskazanego w ustępie poprzedzającym 
Zleceniodawca zobowiązuje się do zapłaty na rzecz Zleceniobiorcy wynagrodzenia 
dodatkowego zależnego od osiągnięcia celów Projektu. Warunki zapłaty, sposób 
obliczenia i terminy zapłaty powyższego wynagrodzenia określone są w załączniku 
nr 3 do Umowy. /Postanowienie powyższe przewiduje zapłatę dodatkowego 
wynagrodzenia za osiągnięcie – przy udziale Zleceniobiorcy - pożądanych przez 
Zleceniodawcę efektów biznesowych w jego organizacji. W załączniku nr 3 do Umowy 
należy zatem opisać, ustalone przez strony, zakładane efekty biznesowe, a także 
wskazać kwoty tego wynagrodzenia dodatkowego; Strony mogą swobodnie ustalać 



6766

12.3 Licencja na Produkt udzielana jest na czas nieoznaczony. 
12.4 Na mocy licencji  na Produkt Zleceniodawca może korzystać z Produktu,  
o którym mowa w ust. 12.1 wyłącznie w zakresie swego przedsiębiorstwa i wyłącznie 
dla potrzeb realizacji Projektu w przedsiębiorstwie Zleceniodawcy, na poniższych 
polach eksploatacji:
12.4.1 w zakresie utrwalania i zwielokrotniania – wytwarzanie określoną techniką 
egzemplarzy, w tym techniką drukarską, reprograficzną, zapisu magnetycznego oraz 
techniką cyfrową,
12.4.2 w zakresie rozpowszechniania – publiczne wykonanie, wystawienie, 
wyświetlenie, odtworzenie oraz nadawanie i reemitowanie, a także publiczne 
udostępnianie w taki sposób, aby każdy mógł mieć do niej dostęp w miejscu  
i w czasie przez siebie wybranym.
12.5 Zleceniodawca może korzystać z Produktów, o których mowa w ust. 13.1  
w każdym miejscu wykonywania działalności gospodarczej.
12.6 Zleceniodawca nie ma prawa zmieniać ani usuwać informacji o prawach 
autorskich i innych prawach własności intelektualnej przysługujących Zleceniobiorcy.
12.7 Zleceniobiorca wyraża niniejszym zgodę na korzystanie przez Zleceniodawcę  
z opracowań Produktów, o których mowa w ust. 12.1 w zakresie określonym w ust. 
poprzedzających. Zbycie licencji na Produkt wymaga uprzedniego uzyskania pisemnej 
zgody Zleceniobiorcy. 
12.8 Zleceniodawca może wykorzystywać dla potrzeb swego przedsiębiorstwa 
sposoby, metody, koncepcje, techniki (know-how) wykorzystywane przez 
Zleceniobiorcę w toku wykonywania Usług. Z wyłączeniem przypadków  
ich wykorzystywania dla potrzeb świadczenia usług na rzecz osób trzecich. 

§ 13. OKRES OBOWIĄZYWANIA UMOWY
Umowa zawarta zostaje na okres od dnia __________ roku do dnia ________ roku.

§ 14. UBEZPIECZENIA (POSTANOWIENIE EWENTUALNE)
14.1 Zleceniobiorca oświadcza, że jest ubezpieczony od odpowiedzialności cywilnej  
do sumy gwarancyjnej (sumy ubezpieczenia) w wysokości _________ złotych.
14.2 Zleceniobiorca zobowiązuje się do utrzymania w okresie obwiązywania Umowy 
ubezpieczenia, o którym mowa wyżej na sumy ubezpieczenia (sumy gwarancyjne) 
określone powyżej, a także wydania na każde żądanie Zleceniodawcy poświadczonych 
notarialnie kopii polis ubezpieczeniowych.  

§ 15. ODPOWIEDZIALNOŚĆ CYWILNA. KARY UMOWNE
15.1 W razie niewykonania lub nienależytego wykonania zobowiązań wynikających  
z Umowy, Zleceniobiorca ponosi odpowiedzialność na zasadach określonych  
w Kodeksie cywilnym, 

Zleceniobiorca - wskazując na możliwe przewidywane ich skutki - winien o tym 
poinformować Zleceniodawcę. W terminie 2 Dni Roboczych winna być przekazana 
Zleceniobiorcy decyzja, co do podtrzymania, zmiany albo cofnięcia takich instrukcji 
lub wytycznych. Zleceniobiorca nie ponosi odpowiedzialności za negatywne skutki 
wykonania powyższych wytycznych lub instrukcji.
10.3 Jeżeli skutkiem powyższych instrukcji i wytycznych Zleceniodawcy jest 
niemożność należytego lub zgodnego z prawem wykonania przez Zleceniobiorcę Usług 
w ramach ustalonego wynagrodzenia lub w ustalonych terminach, Zleceniobiorca 
może wypowiedzieć Umowę, przy czym stanowi to ważny powód w rozumieniu art. 
746 Kodeksu cywilnego. 
W takim przypadku Zleceniodawca zobowiązany jest do zapłaty na rzecz 
Zleceniobiorcy wynagrodzenia za prace wykonane do dnia wypowiedzenia Umowy.  

§ 11. RAPORTY
11.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się do przygotowywania 
i wydawania Zleceniodawcy następujących raportów:
11.1.1	 _______________ - w terminie do __________, oraz
11.1.2	 _______________ - w terminie ____________.
11.2 Zleceniobiorca zobowiązuje się do wydawania Zleceniodawcy ww. raportów  
w formie pisemnej oraz w formie elektronicznej (w odrębnie ustalonym przez Strony 
formacie edytowalnym).

§ 12. LICENCJE NA PRODUKTY
12.1 W przypadku, gdy efektem Usług będzie Produkt, stanowiący utwór  
w rozumieniu przepisów ustawy z dnia 4 lutego 1994 roku o prawie autorskim 
i prawach pokrewnych (tekst jedn. Dz. U. z 2006 r. Nr 90, poz. 631 ze zm.), 
Zleceniobiorca udziela Zleceniodawcy licencji na taki Produkt, na warunkach 
opisanych poniżej, bez konieczności składania przez Strony jakichkolwiek dodatkowych 
oświadczeń w tym zakresie.  
(zgodnie z ustawą, jeżeli efektem świadczenia usług jest utwór wszelkie prawa do 
takiego utworu przysługują twórcy, twórca może jednak udzielić licencji na korzystanie 
z takiego utworu, która to licencja umożliwi zgodne z prawem wykorzystanie utworu 
przez podmiot trzeci. Należy podkreślić, że zgodnie z prawem autorskim  utworem  
jest każdy przejaw działalności twórczej o indywidualnym charakterze, ustalony  
w jakiejkolwiek postaci, niezależnie od wartości, przeznaczenia i sposobu wyrażenia. 
Przykładowo utworem w rozumieniu ustawy są utwory wyrażone słowem, symbolami 
matematycznymi, znakami graficznymi (literackie, publicystyczne, naukowe, 
kartograficzne oraz programy komputerowe)
12.2 Licencja na Produkt udzielana będzie Zleceniodawcy z chwilą zapłaty przez niego 
wynagrodzenia za świadczone Usługi. 
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realizację jej celu lub obowiązków i uprawnień Stron z niej wynikających, Strony 
podejmą w dobrej wierze negocjacje i działania w celu takiej zmiany Umowy, aby 
poszczególne prawa i obowiązki oraz cel Umowy były możliwe do osiągnięcia.
17.2 Wszelkie zawiadomienia, wezwania lub inna korespondencja przekazywana 
zgodnie z Umową powinna mieć formę pisemną pod rygorem nieważności i powinna 
być doręczana odpowiedniej Stronie na jej adres wskazany na wstępie Umowy.
17.3 Umowa oraz prawa i obowiązki Stron wynikające z Umowy podlegają prawu 
polskiemu, a dla rozstrzygania ewentualnych sporów Strony zastrzegają jurysdykcję 
sądów polskich. Wszelkie ewentualne spory Strony poddadzą pod rozstrzygnięcie 
_________________ (należy wskazać nazwę sądu arbitrażowego) zgodnie z jego 
właściwym regulaminem.
17.4 Wszelkie zmiany Umowy mogą być dokonane jedynie w formie pisemnej pod 
rygorem nieważności.
17.5 Umowa została sporządzona w dwóch jednobrzmiących egzemplarzach, po 
jednym dla każdej ze Stron.
17.6 Integralną część umowy stanowią następujące załączniki:
	 i. Załącznik nr 1 – opis opracowania;
	 ii. Załącznik nr 2 – opis struktury Projektu;
	 iii. Załącznik nr 3 – wynagrodzenie dodatkowe.

ZA [*]					     ZA [*]
		
podpis upoważnionej 		   podpis upoważnionej
osoby					         osoby	
		

z zastrzeżeniem postanowień ustępów poniższych.
15.2 Zleceniobiorca nie ponosi odpowiedzialności za utracone przez Zleceniodawcę 
korzyści (lucrum cessans). 
15.3 Odpowiedzialność Zleceniobiorcy z tytułu niewykonania lub nienależytego 
wykonania Umowy nie przekroczy połowy wartości wynagrodzenia (bez kwoty 
podatku od towarów i usług VAT)  otrzymanego przez  Zleceniobiorcę z tytułu 
wykonania Umowy.
15.4 Ograniczeń odpowiedzialności cywilnej Zleceniobiorcy, określonych w ustępach 
poprzedzających nie stosuje się do szkód spowodowanych z winy umyślnej.

§ 16. ZAKAZ KONKURENCJI. POUFNOŚĆ
16.1 Postanowienie ewentualne: Zleceniobiorca zobowiązuje się, że bez uzyskania 
uprzedniej pisemnej zgody Zleceniodawcy, w okresie wykonywania Umowy nie będzie 
świadczył usług na rzecz podmiotów prowadzących działalność konkurencyjną wobec 
Zleceniodawcy. 
16.2 Zleceniobiorca zobowiązuje się zarówno w czasie obowiązywania Umowy, jak 
i po jej rozwiązaniu lub wygaśnięciu do nie ujawniania osobom trzecim informacji 
stanowiących tajemnicę przedsiębiorstwa Zleceniodawcy w rozumieniu ustawy  
z dn. 16.04.1993 r. o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji (tekst jednolity Dz. U. z 2003 
r., Nr 153, poz. 1503 z późn. zm.) oraz wszelkich innych informacji otrzymanych od 
Zleceniodawcy w formie ustnej, pisemnej lub w postaci materialnej oraz utrwalonej 
na jakimkolwiek nośniku pamięci, obejmujące zarówno oryginały jak i kserokopie, 
kopie, faksy, notatki, rachunki, faktury oraz inne dokumenty, a dotyczące działalności 
Zleceniodawcy, Kontrahentów, planów gospodarczych i innych informacji („Informacje 
Poufne”) chyba, że będzie to niezbędne ze względu na toczące się postępowanie 
przed sądami powszechnymi lub innymi organami państwowymi. Postanowienia 
poprzedzającego nie stosuje się również gdy ujawnienie informacji następuje  
w wykonaniu obowiązków ustawowych.
16.3 Na żądanie Zleceniodawcy, zgłoszone po wygaśnięciu Umowy, Zleceniobiorca jest 
zobowiązany niezwłocznie:
16.3.1 zwrócić Informacje Poufne wraz z kopiami i wyciągami,
16.3.2 zniszczyć wszelkie dokumenty, które zostały sporządzone w oparciu  
lub odzwierciedlają Informacje Poufne.
Postanowienia powyższego nie stosuje się do Produktów i raportów.

§ 17. POSTANOWIENIA KOŃCOWE
17.1 Jeżeli jakiekolwiek postanowienie Umowy zostanie uznane za nieważne  
lub bezskuteczne, pozostała część Umowy będzie nadal ważna i skuteczna, chyba, że 
z okoliczności będzie wynikać, iż bez postanowień dotkniętych nieważnością Umowa 
nie zostałaby zawarta. W przypadku gdyby poszczególne zapisy Umowy uniemożliwiały 
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Opis narzędzia

Specyfikacja zadań do wykonania stanowi załącznik do umowy i jest zapisem potwier-
dzonego w wyniku negocjacji z klientem zakresu zadań, które wstępnie były określone 
w ofercie.

Specyfikacja zadań do wykonania ma za zadanie precyzyjne określenie zakresu prac, 
którym ma się zająć Interim Manager w czasie projektu. Stanowi również ograniczenie 
co do prac, których nie musi wykonywać, chyba że Interim Manager uzna iż są one nie-
zbędne do osiągnięcia celów projektu.

Forma narzędzia

Tabela z listą zadań projektowych.

Zasady działania

Specyfikacja zadań do wykonania jest rozbiciem zakresu projektu na zadania główne, 
które na późniejszym etapie będą stanowić punkt wyjścia dla tworzenia narzędzia Plan 
działań i monitorowania efektów.

Korzyści

•	 Określenie zakresu projektu, 
•	 Osiągnięcie porozumienia z klientem co do kształtu i wolumenu prac projektu IM,
•	 Skonkretyzowanie rozmów z klientem i zdefiniowanie jego oczekiwań. 

ZAŁĄCZNIK NR 1 DO UMOWY  
– SPECYFIKACJA ZADAŃ DO WYKONANIA 
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ZAŁĄCZNIK NR 2 DO UMOWY  
– OPIS STRUKTURY PROJEKTU

Opis narzędzia

Narzędzie ma za zadanie zdefiniowanie w formie umowy struktury projektu opisanej 
ogólnie w § 8 Umowy. Celem zdefiniowania struktury projektu na poziomie umowy jest 
zapewnienie Interim Managerowi stosownego umiejscowienia w organizacji i możliwo-
ści wpływu na organizację, tak by osiągnięcie celów projektu stało się możliwe. 

Forma narzędzia

Dokument.

Zasady działania

Interim Manager definiuje a następnie uzgadnia z klientem strukturę projektu najbar-
dziej korzystną dla osiągnięcia celów  projektu interim management. Proces dochodze-
nia do porozumienia w kwestii struktury projektu ma wymiar edukacyjny oraz cechy 
pogłębionej analizy aspektu zarządzania zmianą projektu jak również formalizuje rela-
cję klient – Interim Manager.

Umocowanie Interim Managera w organizacji klienta decyduje o powodzeniu projektu 
w stopniu, który trudno przecenić.

W firmie, w której przychodzi działać Interim Managerowi zawsze istnieje tradycyjny, 
ustalony poprzez historię  rozwoju firmy  sposób podejmowania decyzji oraz ich wdraża-
nia.  Umownie sposób ten nazywajmy odtąd przełożeniem na organizację lub wymien-
nie sposobem wywierania wpływu decyzyjnego na organizację. 

Niekoniecznie istniejące przełożenie na organizację musi być tą właśnie barierą efek-
tywności która skutkuje koniecznością wezwania Interim Managera przez firmę klienta. 

Ale jest wysoce prawdopodobne, że jedną z przyczyn źródłowych problemu firmy bywa 
nieskuteczny sposób podejmowania decyzji lub nawet brak decyzyjności. Mogą to być 
także rozmyte, nieproduktywne odpowiedzialności wdrożeniowe.

Co może się wydarzyć, jeśli Interim Manager już na etapie składania oferty nie zapropo-

Szablon:

Załącznik nr 1 do Umowy – Specyfikacja zadań do wykonania

Obszar prac/ 
strumień

Zadanie Rezultat 
/produkt 
(miernik)

Data 
realizacji

Uwagi (warunki 
konieczne, ko-
nieczne wsparcie, 
ryzyka, zagroże-
nia, inne)
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Przykład wypełnienia narzędzia UMOWA  
wraz z załącznikami

 
UMOWA ZLECENIA

/PROJEKT INTERIMOWY/

zawarta w dniu  01-12-2014 r. w  Warszawie pomiędzy:
ACME Sp. z o.o.
zwaną dalej „Zleceniodawcą”, a
Janem Kowalskim
zwanym dalej „Zleceniobiorcą”, 
ACME Sp. z o.o. oraz Janem Kowalskim zwani są dalej łącznie „Stronami”,  
a każda z nich indywidualnie „Stroną”.

Strony zawierają niniejszą umowę o następującej treści:

§ 1. DEFINICJE
1.1 Przez wymienione niżej i użyte w niniejszej umowie wyrazy lub zwroty (pisane  
z wielkich liter) Strony rozumieją:
1.1.1 Dni Robocze – wszystkie dni, z wyłączeniem dni ustawowo wolnych od pracy  
na terytorium Rzeczpospolitej Polskiej;
1.1.2 Komórki Projektowe – jednostki organizacyjne przedsiębiorstwa Zleceniodawcy, 
powołane przez Zleceniodawcę w celu realizacji Projektu, opisane w załączniku nr 2  
do Umowy;
1.1.3 Kontrahenci – osoby trzecie inne niż Pracownicy Zleceniodawcy, z którymi 
Zleceniodawca zawarł jakiekolwiek umowy, w szczególności umowy sprzedaży, 
dostawy, o dzieło, zlecenia, o świadczenie usług finansowych lub doradczych;
1.1.4 Pracownicy Zleceniodawcy – osoby fizyczne świadczące pracę lub usługi  
na rzecz Zleceniodawcy bez względu na rodzaj stosunków prawnych, będących 
podstawą takiego zatrudnienia;
1.1.5 Produkty – wszelkie materialne efekty Usług;
1.1.6 Projekt – prowadzony przez Zleceniodawcę w jego przedsiębiorstwie, proces 
podniesienia efektywności działu handlowego, o którym mowa w § 2.1 Umowy;
1.1.7 Usługi – ogół usług, do wykonywania których zobowiązany jest Zleceniobiorca  
na mocy Umowy;

  nuje ustalenia skutecznego sposobu wywierania wpływu decyzyjnego, który sam uzna 
za produktywny? IM pozbawi się skutecznej alternatywy dla wspominanego wyżej tra-
dycyjnego przełożenia na organizację, a jego projekt ugrzęźnie w niemocy wdrożeniowej.

Narzędzie opis struktury projektu stanowi zestaw gotowych szablonów struktury orga-
nizacyjnej projektów interimowych. 

Należy je  przede wszystkim wybrać zgodnie ze specyfiką funkcjonalną projektu; np. czy 
projekt dotyczy funkcji sprzedaży czy produkcji. 

Drugim kryterium może być adaptowanie ich pod potrzeby antycypowanej siły przeło-
żenia. Na przykład IM uzna, że powinien czasowo wejść do zarządu, by afirmować swoją 
moc decyzyjną. Zaproponuje wówczas adekwatną strukturę organizacyjną.

Korzyści

•	 Analiza i aspekt edukacyjny zarządzania zmianą 
•	 Nadanie Interim Managerowi możliwości wpływu na organizację 

 

Szablon

Załącznik nr 2 do Umowy – Opis struktury projektu

Komórka  
projektowa

Przypisani  
pracownicy  
(z ilością godzin 
tygodniowo)

Uprawnienia 
/kompetencje

Środki technicz-
ne i finansowe

Uwagi
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będą nieprzerwanie pod jego ścisłym nadzorem. Za działania lub zaniechania 
podwykonawców Zleceniobiorca ponosi odpowiedzialność, jak za swoje własne 
działania lub zaniechania.

§ 4. ZOBOWIĄZANIA ZLECENIODAWCY
4.1 Zleceniodawca zobowiązuje się do ścisłego i nieprzerwanego współdziałania 
ze Zleceniobiorcą w zakresie związanym z wykonywaniem Usług. W szczególności 
Zleceniodawca zobowiązany jest do:
4.1.1 określenia i przekazania Zleceniobiorcy (w formie pisemnej w terminie do dnia 
15 grudnia 2014 r.) zasadniczych celów i głównych założeń Projektu; 
4.1.2 udzielania Zleceniobiorcy na jego żądanie szczegółowych instrukcji dotyczących 
świadczenia Usług lub realizacji Projektu;
4.1.3 z zachowaniem postanowienia § 6. Umowy, udzielania Zleceniobiorcy na jego 
żądanie informacji oraz udostępniania Zleceniobiorcy dokumentów, posiadanych 
przez Zleceniobiorcę w zakresie niezbędnym do prawidłowego wykonania Usług; 
zobowiązanie powyższe może być wykonane przez udostępnienie Zleceniobiorcy 
dostępu do zasobów informatycznych przedsiębiorstwa Zleceniodawcy i przyznanie 
mu określonych uprawnień użytkownika w tym przekazanie kodów dostępu;
4.1.4 wykonania czynności, o których mowa w § 7. Umowy;
4.1.5 odbioru od Zleceniobiorcy wykonanych przez niego Produktów na zasadach 
wskazanych w dalszych postanowieniach Umowy;
4.1.6 w przypadku, gdy dane czynności będą wykonywane w zakładzie (Zleceniodawcy 
– zapewnienia Zleceniobiorcy na terenie tego zakładu (na koszt Zleceniodawcy) 
środków technicznych w celu zapewnienia możliwości należytego wykonania tych 
czynności; 

§ 5. TERMINY ŚWIADCZENIA USŁUG
5.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się wykonać i wydać Zleceniodawcy opracowanie,  
o którym mowa w § 2.2.1 Umowy w terminie do dnia  06-01-2015 roku.
5.2 Zleceniobiorca zobowiązuje świadczyć Usługi, o których mowa w § 2.2.2 - 2.2.6 
Umowy w swobodnie wybranym przez siebie czasie, z zastrzeżeniem postanowień 
poniższych.
5.3 Zleceniobiorca będzie pozostawać w gotowości do świadczenia Usług w Dni 
Robocze w godzinach 09.00 – 17.00, przy czym Strony odrębnie ustalać będą  
terminy wykonania poszczególnych czynności. W szczególności Strony odrębnie  
i z odpowiednim wyprzedzeniem ustalać będą terminy:
5.3.1 posiedzeń (spotkań) organów Zleceniodawcy i Komórek Projektowych,  
których przedmiotem będzie realizacja Projektu (w szczególności posiedzeń komitetu 
sterującego Projektem),
5.3.2 szkoleń, o których mowa w § 2.2.5 Umowy.

1.1.8 Umowa – niniejszą umowę wraz z załącznikami.
1.1 Wprowadzone nagłówki służą wyłącznie wygodzie odniesienia i nie będą miały 
wpływu na interpretację Umowy, chyba że w nagłówku użyty został wyraz lub zwrot 
zdefiniowany powyżej.
1.2 Załączniki wymienione w Umowie stanowią jej integralną część. W razie 
sprzeczności pomiędzy treścią załączników a postanowieniami poniższych paragrafów 
stosuje się postanowienia tych paragrafów.

§ 2. PRZEDMIOT UMOWY
2.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się do świadczenia na rzecz Zleceniodawcy usług 
doradczych w zakresie związanym  z podniesieniem  efektywności działu handlowego .
2.2 Usługi, o których mowa w ust. 2.1 powyżej, obejmować będą:
2.2.1 Opracowanie i wydanie Zleceniodawcy opracowania pt.  „Założenia i proces 
podniesienia efektywności działu handlowego ”,
2.2.2 Udzielanie Zleceniodawcy i kierownikom jednostek organizacyjnych przedsię-
biorstwa Zleceniodawcy bieżących porad i konsultacji, związanych z realizacją Projektu,
2.2.3 Udział w posiedzeniach (spotkaniach) organów Zleceniodawcy i Komórek 
Projektowych, których przedmiotem jest realizacja Projektu (w szczególności  
w posiedzeniach komitetu sterującego Projektem),
2.2.4 Kontrolę realizacji Projektu w zakresie wynikającym z odrębnie udzielonych 
Zleceniobiorcy przez Zleceniodawcę upoważnień,
2.2.5 Przeprowadzenie szkoleń Pracowników Zleceniodawcy, będących członkami 
Komórek Projektowych, 
2.3 Szczegółowy opis Usług zawarty jest w załączniku nr 1 do Umowy. 
2.4 Umowa nie stanowi pełnomocnictwa (upoważnienia) do dokonywania przez 
Zleceniobiorcę jakichkolwiek czynności w imieniu lub na rzecz Zleceniodawcy. W szcze- 
gólności Zleceniobiorca nie może wydawać jakichkolwiek poleceń, instrukcji lub zaleceń 
Pracownikom Zleceniodawcy lub Kontrahentom. Zleceniobiorca nie jest także uprawniony 
i zobowiązany do odbioru od Kontrahentów jakichkolwiek świadczeń lub oświadczeń.

§ 3. ZOBOWIĄZANIA OGÓLNE ZLECENIOBIORCY
3.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się świadczyć Usługi z należytą starannością  
z uwzględnieniem aktualnej wiedzy i doświadczenia, przestrzegając etyki zawodowej 
oraz obowiązujących przepisów prawa.
3.2 Zleceniobiorca zobowiązuje się do świadczenia Usług z poszanowaniem interesów 
majątkowych i niemajątkowych Zleceniodawcy.
3.3 Zleceniobiorca może - za zgodą Zleceniodawcy - powierzać wykonywanie 
poszczególnych czynności osobom trzecim działającym na zlecenie Zleceniobiorcy 
(podwykonawcy). 
W takim jednak wypadku Zleceniobiorca zobowiązuje się, że podwykonawcy działać 
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w wysokości 23 000 (słownie: dwadzieścia trzy tysiące) złotych,
8.3 Wynagrodzenie, o którym mowa w ust. 8.1.1 powyżej będzie płatne z dołu  
po wykonaniu przedmiotowego opracowania. 
8.4 Zleceniodawca zobowiązany jest do zapłaty tytułem zaliczki na poczet powyższego 
wynagrodzenia w wysokości 50 % (słownie:pięćdziesiąt procent) kwoty wskazanej  
w ust. 9.1.1 w terminie 7 dni od dnia podpisania Umowy.
8.5 Wynagrodzenie, o którym mowa w ust. 8.1.2 powyżej płatne będzie z dołu  
w okresach miesięcznych. 
8.6 Wszelkie kwoty opłat lub wynagrodzeń wskazane w ustępach poprzedzających  
nie obejmują kwot należnego podatku od towarów i usług (VAT), który będzie 
doliczany w wysokości obowiązującej w dniu wystawienia danej faktury przez 
Zleceniobiorcę.
8.7 Wynagrodzenia, o których mowa powyżej będą płatne w terminie nie dłuższym  
niż 7 dni, z zastrzeżeniem ust. 8.4, od daty otrzymania przez Zleceniodawcę 
prawidłowo wystawionej przez Zleceniobiorcę faktury, przelewem na rachunek 
bankowy Zleceniobiorcy wskazany w fakturze. 
8.8 Wynagrodzenie, o którym mowa w ust. 8.1 Umowy obejmuje również opłaty  
za udzielenie na rzecz Zleceniodawcy licencji na korzystanie z Produktów.
8.9 Zapłata wynagrodzenia stanowi potwierdzenie odbioru Produktu przez 
Zleceniodawcę.

§ 9. KOSZTY WYKONANIA USŁUG
9.1 Kwoty wynagrodzeń, o których mowa w § 8.1 Umowy, obejmują również zwrot 
kosztów które winien ponieść Zleceniobiorca w celu należytego wykonania Usług,  
z zastrzeżeniem postanowienia ust. 9.2 poniżej.
9.2 Zleceniodawca zobowiązany jest do zwrotu na rzecz Zleceniobiorcy uprzednio 
zaakceptowanych i udokumentowanych kosztów dojazdów i zakwaterowania  
w miejscu świadczenia Usług, wykonywanych poza obszarem Warszawy. 

§ 10. INSTRUKCJE ZLECENIODAWCY
10.1 Zleceniobiorca zobowiązany jest przestrzegać instrukcji i wytycznych, dotyczących 
sposobu wykonywania Usług otrzymanych od Zleceniodawcy. Instrukcje lub wytyczne 
nie mogą zmieniać postanowień Umowy, jak również ustaleń poczynionych uprzednio 
przez Strony.
10.2 W przypadku, gdy w ocenie Zleceniodawcy wykonanie powyższych wytycznych 
lub instrukcji miałoby negatywne skutki dla realizacji Usług lub Projektu, 
Zleceniobiorca - wskazując na możliwe przewidywane ich skutki - winien o tym 
poinformować Zleceniodawcę. W terminie 2 Dni Roboczych winna być przekazana 
Zleceniobiorcy decyzja, co do podtrzymania, zmiany albo cofnięcia takich instrukcji 
lub wytycznych. Zleceniobiorca nie ponosi odpowiedzialności za negatywne skutki 

5.4 Strony ustalają, że Zleceniobiorca nie będzie świadczył Usług na jego wniosek  
w terminach odrębnie ustalonych przez Strony (przerwa w wykonywaniu Usług). 
Strony ustalają, że jednorazowo czas powyższej przerwy w świadczeniu Usług nie może 
być dłuższy niż 5 Dni Roboczych. Zleceniobiorca nie jest zobowiązany do świadczenia 
Usług w przypadkach losowych (np. w razie choroby, wypadku) powodujących jego 
niezdolność do wykonywania Umowy.
5.5 Miejsce świadczenia usług.
5.6 O ile Strony nie ustalą inaczej, Zleceniobiorca świadczyć będzie Usługi  
w wybranym przez siebie miejscu z zastrzeżeniem, że czynności, o których mowa  
w § 2.2.2 - 2.2.3 i 2.2.5 Umowy wykonywane winny być w siedzibie Zleceniodawcy.  

§ 6. PRZEKAZYWANIE DANYCH
6.1 Zleceniodawca może przekazywać Zleceniobiorcy dane osobowe w zakresie 
niezbędnym do wykonania Usług, zgodnie z postanowieniami ustawy z dnia  
29 sierpnia 1997 roku o ochronie danych osobowych (Dz. U. z 2002 r., Nr 101 poz. 926 
z późn. zm.). W tym celu Strony odrębnie zawierać będą stosowne umowy  
o powierzeniu przetwarzania danych osobowych.
6.2 Przekazywanie Zleceniobiorcy innych danych, których gromadzenie, przetwarzanie 
lub wykorzystanie regulowane jest przepisami szczególnymi, może następować 
wyłącznie na ich podstawie i po spełnieniu przez Strony przewidzianych tymi 
przepisami wymagań.

§ 7. STRUKTURA PROJEKTU
7.1 Zleceniodawca zobowiązuje się do utworzenia struktury Projektu,  
a w szczególności do: 
7.1.1 powołania Komórek Projektowych, 
7.1.2 zapewnienia udziału Pracowników Zleceniodawcy w pracach Komórek 
Projektowych,
7.1.3 wyposażenia Komórek Projektowych lub ich członków w uprawnienia 
(kompetencje) niezbędne do realizacji przydzielonych im zadań projektowych,
7.1.4 przydzielenia Komórkom Projektowym lub ich członkom środków technicznych 
lub finansowych, niezbędnych do realizacji przydzielonych im zadań projektowych.
7.2 Szczegółowy opis struktury Projektu zawarty jest w załączniku nr 2 do Umowy.

§ 8. WYNAGRODZENIE ZA ŚWIADCZENIE USŁUG
8.1 Z tytułu wykonywania Usług, Zleceniodawca zobowiązuje się do zapłaty na rzecz 
Zleceniobiorcy:
8.1.1 za wykonanie opracowania, o którym mowa w § 2.2.1 Umowy – wynagrodzenia 
w wysokości 22 000 (słownie:dwadzieścia  dwa tysiące) złotych, 
8.1.2 za wykonanie pozostałych Usług – miesięcznego wynagrodzenia ryczałtowego  
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w każdym miejscu wykonywania działalności gospodarczej.
12.6 Zleceniodawca nie ma prawa zmieniać ani usuwać informacji o prawach 
autorskich i innych prawach własności intelektualnej przysługujących Zleceniobiorcy.
12.7 Zleceniobiorca wyraża niniejszym zgodę na korzystanie przez Zleceniodawcę  
z opracowań Produktów, o których mowa w ust. 12.1 w zakresie określonym w ust. 
poprzedzających. Zbycie licencji na Produkt wymaga uprzedniego uzyskania pisemnej 
zgody Zleceniobiorcy. 
12.8 Zleceniodawca może wykorzystywać dla potrzeb swego przedsiębiorstwa 
sposoby, metody, koncepcje, techniki (know-how) wykorzystywane przez 
Zleceniobiorcę w toku wykonywania Usług. Z wyłączeniem przypadków ich 
wykorzystywania dla potrzeb świadczenia usług na rzecz osób trzecich. 

§ 13. OKRES OBOWIĄZYWANIA UMOWY
Umowa zawarta zostaje na okres od dnia 01-12-2014 roku do dnia 30-05-2015 roku.

§ 14. ODPOWIEDZIALNOŚĆ CYWILNA. KARY UMOWNE
14.1 W razie niewykonania lub nienależytego wykonania zobowiązań wynikających  
z Umowy, Zleceniobiorca ponosi odpowiedzialność na zasadach określonych  
w Kodeksie cywilnym, 
z zastrzeżeniem postanowień ustępów poniższych.
14.2 Zleceniobiorca nie ponosi odpowiedzialności za utracone przez Zleceniodawcę 
korzyści (lucrum cessans). 
14.3 Odpowiedzialność Zleceniobiorcy z tytułu niewykonania lub nienależytego 
wykonania Umowy nie przekroczy połowy wartości wynagrodzenia (bez kwoty 
podatku od towarów i usług VAT)  otrzymanego przez  Zleceniobiorcę z tytułu 
wykonania Umowy.
14.4 Ograniczeń odpowiedzialności cywilnej Zleceniobiorcy, określonych w ustępach 
poprzedzających nie stosuje się do szkód spowodowanych z winy umyślnej.

§ 15. ZAKAZ KONKURENCJI. POUFNOŚĆ
15.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się, że bez uzyskania uprzedniej pisemnej zgody 
Zleceniodawcy, w okresie wykonywania Umowy nie będzie świadczył usług na rzecz 
podmiotów prowadzących działalność konkurencyjną wobec Zleceniodawcy. 
15.2 Zleceniobiorca zobowiązuje się zarówno w czasie obowiązywania Umowy,  
jak i po jej rozwiązaniu lub wygaśnięciu do nie ujawniania osobom trzecim informacji 
stanowiących tajemnicę przedsiębiorstwa Zleceniodawcy w rozumieniu ustawy  
z dn. 16.04.1993 r. o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji (tekst jednolity Dz. U.  
z 2003 r., Nr 153, poz. 1503 z późn. zm.) oraz wszelkich innych informacji otrzymanych 
od Zleceniodawcy w formie ustnej, pisemnej lub w postaci materialnej oraz utrwalonej 
na jakimkolwiek nośniku pamięci, obejmujące zarówno oryginały jak i kserokopie, 

wykonania powyższych wytycznych lub instrukcji.
10.3 Jeżeli skutkiem powyższych instrukcji i wytycznych Zleceniodawcy jest 
niemożność należytego lub zgodnego z prawem wykonania przez Zleceniobiorcę Usług 
w ramach ustalonego wynagrodzenia lub w ustalonych terminach, Zleceniobiorca 
może wypowiedzieć Umowę, przy czym stanowi to ważny powód w rozumieniu  
art. 746 Kodeksu cywilnego. 
W takim przypadku Zleceniodawca zobowiązany jest do zapłaty na rzecz 
Zleceniobiorcy wynagrodzenia za prace wykonane do dnia wypowiedzenia Umowy.  

§ 11. RAPORTY
11.1 Zleceniobiorca zobowiązuje się do przygotowywania i wydawania Zleceniodawcy 
następujących raportów:
11.1.1	 Raport postępów projektu nr 1 - w terminie do 01-02-2015, oraz
11.1.2	 Raport postępów projektu nr 2 - w terminie do 01-04-2015.
11.2 Zleceniobiorca zobowiązuje się do wydawania Zleceniodawcy ww. raportów  
w formie pisemnej oraz w formie elektronicznej (w odrębnie ustalonym przez Strony 
formacie edytowalnym).

§ 12. LICENCJE NA PRODUKTY
12.1 W przypadku, gdy efektem Usług będzie Produkt, stanowiący utwór  
w rozumieniu przepisów ustawy z dnia 4 lutego 1994 roku o prawie autorskim 
i prawach pokrewnych (tekst jedn. Dz. U. z 2006 r. Nr 90, poz. 631 ze zm.), 
Zleceniobiorca udziela Zleceniodawcy licencji na taki Produkt, na warunkach 
opisanych poniżej, bez konieczności składania przez Strony jakichkolwiek dodatkowych 
oświadczeń w tym zakresie.  
12.2 Licencja na Produkt udzielana będzie Zleceniodawcy z chwilą zapłaty przez niego 
wynagrodzenia za świadczone Usługi. 
12.3 Licencja na Produkt udzielana jest na czas nieoznaczony. 
12.4 Na mocy licencji  na Produkt Zleceniodawca może korzystać z Produktu, o którym 
mowa w ust. 12.1 wyłącznie w zakresie swego przedsiębiorstwa i wyłącznie dla 
potrzeb realizacji Projektu w przedsiębiorstwie Zleceniodawcy, na poniższych polach 
eksploatacji:
12.4.1 w zakresie utrwalania i zwielokrotniania – wytwarzanie określoną techniką 
egzemplarzy, w tym techniką drukarską, reprograficzną, zapisu magnetycznego  
oraz techniką cyfrową,
12.4.2 w zakresie rozpowszechniania – publiczne wykonanie, wystawienie, 
wyświetlenie, odtworzenie oraz nadawanie  i reemitowanie, a także publiczne 
udostępnianie w taki sposób, aby każdy mógł mieć do niej dostęp w miejscu  
i w czasie przez siebie wybranym.
12.5 Zleceniodawca może korzystać z Produktów, o których mowa w ust. 13.1  
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Załącznik nr 1 do umowy: Specyfikacja zadań do wykonania

Obszar prac 
/strumień

Zadanie Rezultat/produkt  
(miernik)

Data  
realizacji

Uwagi  
(warunki konieczne, 
konieczne wsparcie, 
ryzyka, zagrożenia, 
inne)

Dział 
handlowy

Analiza 
funkcjonowania 
działu sprzedaży i 
CRM

Raport 31-12-2015 Pełen dostęp 
do danych CRM 
(dostęp do tabel 
w bazie danych), 
wspólne wizyty z 
handlowcami  
u klientów

Dział 
handlowy

Zasady 
funkcjonowania 
efektywnego 
działu sprzedaży 

plany tygodniowe, 
normy 
aktywności, KPI

28-02-2015 Zaangażowanie 
CEO min 4 godziny 
tygodniowo

Dział 
handlowy

Koncepcja 
+ zasady 
współdziałania 
kanałów 
dystrybucji

Koncepcja  
+ procedura

31-03-2015

Dział 
handlowy

System 
zarządzania 
działem sprzedaży

Narzędzia: 
cele, KPI, plany, 
raporty, szablony  
i normy, 
procedury  
i instrukcje;  
w tym w CRM

Narzędzia 
są znane i 
powszechnie 
i sprawnie 
wykorzystywane 

30-05-2015

Dział 
handlowy

Monitorowanie, 
nadzorowanie 
i korygowanie 
działania działu 
handlowego

Raport 30-01-2015
28-02-2015
30-03-2015
30-04-2015
30-05-2015

kopie, faksy, notatki, rachunki, faktury oraz inne dokumenty, a dotyczące działalności 
Zleceniodawcy, Kontrahentów, planów gospodarczych i innych informacji („Informacje 
Poufne”) chyba, że będzie to niezbędne ze względu na toczące się postępowanie 
przed sądami powszechnymi lub innymi organami państwowymi. Postanowienia 
poprzedzającego nie stosuje się również gdy ujawnienie informacji następuje  
w wykonaniu obowiązków ustawowych.
15.3 Na żądanie Zleceniodawcy, zgłoszone po wygaśnięciu Umowy, Zleceniobiorca  
jest zobowiązany niezwłocznie:
15.3.1 zwrócić Informacje Poufne wraz z kopiami i wyciągami,
15.3.2 zniszczyć wszelkie dokumenty, które zostały sporządzone w oparciu  
lub odzwierciedlają Informacje Poufne.
Postanowienia powyższego nie stosuje się do Produktów i raportów.

§ 16. POSTANOWIENIA KOŃCOWE
16.1 Jeżeli jakiekolwiek postanowienie Umowy zostanie uznane za nieważne lub 
bezskuteczne, pozostała część Umowy będzie nadal ważna i skuteczna, chyba,  
że z okoliczności będzie wynikać, iż bez postanowień dotkniętych nieważnością 
Umowa nie zostałaby zawarta. W przypadku gdyby poszczególne zapisy Umowy 
uniemożliwiały realizację jej celu lub obowiązków i uprawnień Stron z niej 
wynikających, Strony podejmą w dobrej wierze negocjacje i działania w celu takiej 
zmiany Umowy, aby poszczególne prawa i obowiązki oraz cel Umowy były możliwe  
do osiągnięcia.
16.2 Wszelkie zawiadomienia, wezwania lub inna korespondencja przekazywana 
zgodnie z Umową powinna mieć formę pisemną pod rygorem nieważności i powinna 
być doręczana odpowiedniej Stronie na jej adres wskazany na wstępie Umowy.
16.3 Umowa oraz prawa i obowiązki Stron wynikające z Umowy podlegają prawu 
polskiemu, a dla rozstrzygania ewentualnych sporów Strony zastrzegają jurysdykcję 
sądów polskich. 
16.4 Wszelkie zmiany Umowy mogą być dokonane jedynie  w formie pisemnej  
pod rygorem nieważności.
16.5 Umowa została sporządzona w dwóch jednobrzmiących egzemplarzach,  
po jednym dla każdej ze Stron.
16.6 Integralną część umowy stanowią następujące załączniki:
	 i. Załącznik nr 1 – opis zadań do wykonania;
	 ii. Załącznik nr 2 – opis struktury Projektu;

ZA [*]					     ZA [*]
		
podpis upoważnionej 		   podpis upoważnionej
osoby					         osoby	
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FAZA 2 – ANALIZA, WDROŻENIE 
I MONITOROWANIE EFEKTÓW

Podczas realizacji zadań projektowych Interim Manager powinien stosować metodykę 
zarządzania projektami przyjętą w organizacji danego klienta. W przypadku braku takich 
praktyk Interim Manager może stosować znaną mu, dowolną, ogólnie przyjętą meto-
dykę zarządzania projektami, pod warunkiem, że będzie ona przystawała do poziomu 
rozwoju organizacji klienta.

Z punktu widzenia specyfiki projektów interim management preferowane są metody-
ki „zwinnego” zarządzania projektami (ang. agile), które zakładają możliwość adapto-
wania zadań projektowych do zmieniających się w czasie warunków realizacji projektu 
oraz zmieniających się oczekiwań klientów, których świadomość rośnie w miarę postę-
pu prac. 

Narzędzia fazy 2 metodyki interim management zostały pomyślane pod kątem mini-
malnego, koniecznego zakresu zarządzania projektem. Odzwierciedlają one  kluczowe 
potrzeby projektu interim management:

•	 Zaplanowanie i monitorowanie harmonogramu efektów projektu. Służy do 
tego narzędzie Arkusz analizy korzyści i kosztów.

•	 Planowanie z możliwością stosowania kroczącego uzupełniania/modyfikowa-
nia zestawu zadań w zależności od potrzeb, a następnie monitorowanie i ra-
portowanie ich realizacji. Służy do tego narzędzie Plan działań i monitorowania 
efektów.

Załącznik nr 2 do UMOWY: Opis struktury projektu 

Komórka 
projektowa

Przypisani 
pracownicy  
(z ilością godzin 
tygodniowo)

Uprawnienia 
/kompetencje

Środki 
techniczne  
i finansowe

Uwagi

Zespół 
projektowy 
w dziale 
handlowym

Adam Nowak 8h
Agata Nowak 8h
Anna Nowak 4h

Uprawnienia i 
kompetencje  
dyrektora 
handlowego

Samochód 
osobowy 
2 dni  
w tygodniu.
Sala szkoleniowa 
2 dni  
w tygodniu.
Budżet projektu 
30 tysięcy 
złotych.
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FAZA 2 – ANALIZA, WDROŻENIE  

I MONITOROWANIE EFEKTÓW

NARZĘDZIE  NR 3

ARKUSZ  
ANALIZY  

KORZYŚCI  
I KOSZTÓW
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Opis narzędzia

Arkusz analizy korzyści i kosztów jest formularzem, którego wypełnienie pozwala na 
kwantyfikację oczekiwań i kosztów oraz osadzenie ich w kontekście biznesowym. Na-
rzędzie pełni zarazem funkcję uproszczonego w formacie arkusza budżetowego oraz 
narzędzia umożliwiającego prognozowanie i śledzenie przebiegu projektu w aspekcie 
finansowym. Może być też wykorzystane jako baza do sprzedaży projektu lub negocjacji 
wynagrodzenia. To jest moment na zastanowienie się nad narzędziami niezbędnymi do 
osiągnięcia celów. Wypełniony arkusz to też forma podjęcia zobowiązania. 

Stosowanie Arkusza analizy korzyści i kosztów nadaje projektowi interim management 
praktyczny wymiar pracy nad osiągnięciem rezultatu. W takim ujęciu Arkusz analizy ko-
rzyści i kosztów jest dokumentem nadrzędnym w stosunku do Planu działań i monito-
rowania efektów, ponieważ definiuje on cel projektu. Zadania projektu są realizowane  
i odpowiednio modyfikowane tak, by w projekcie można było osiągnąć oczekiwane 
przez klienta korzyści.

Wykorzystanie Arkusza analizy korzyści i kosztów nadaje projektowi wymiar biznesowy 
i przesuwa na Interim Managera konieczność zarządzania ryzykiem dla uzyskania ocze-
kiwanych efektów. W fazie monitorowania, wszelkie rozbieżności pomiędzy zaplanowa-
nym tempem powstawania korzyści oraz kosztów są sygnałem do przeglądu i stosownej 
modyfikacji planu realizacji zadań.

Narzędzie występuje w dwóch formach: podstawowej i zaawansowanej, dostosowa-
nych do różnego charakteru projektów.
	

Narzędzie zostało tak skonstruowane, aby było możliwe jego zastosowanie w większości 
projektów. W razie potrzeby można je odpowiednio dopasować.

 
ARKUSZ ANALIZY KORZYŚCI I KOSZTÓW
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Forma narzędzia

Arkusz kalkulacyjny.

WERSJA  
PODSTAWOWA

WERSJA  
ZAAWANSOWANA

CHARAKTER PROJEKTU

Projekty tzw. „miękkie”, 
w których kwantyfikacja 
pieniężna bezpośrednich 
efektów projektu jest  
trudna lub wręcz niemoż-
liwa w horyzoncie trwania 
projektu (np. zmiana  
kultury organizacyjnej).

Projekty przynoszące  
bezpośrednie korzyści  
finansowe w formie 
oszczędności lub dodatko-
wych przychodów

ELEMENTY 
ARKUSZA

Główne  
strumienie  
działań

Główne strumienie  
i/lub etapy projektu  
niezbędne do osiągnięcia 
zakładanych korzyści.

Główne strumienie  
i/lub etapy projektu  
niezbędne do osiągnięcia 
zakładanych korzyści.

Korzyści  
finansowe

Brak. Korzyści finansowe,  
osiągane bezpośrednio  
w efekcie działań  
projektowych.

Korzyści  
pozafinansowe

Korzyści pozafinansowe, 
powiązane z działaniami. 
Mogą być to zarówno  
zmiany wskaźników  
pozafinansowych jak  
i konkretne produkty  
projektu stanowiące  
wartość dla klienta.

Korzyści pozafinansowe, 
powiązane z działaniami. 
Mogą być to zarówno  
zmiany wskaźników  
pozafinansowych jak  
i konkretne produkty  
projektu stanowiące  
wartość dla klienta.

Koszty
Koszty powiązane  z działa-
niami

Koszty powiązane  
z działaniami

Saldo
Brak. Końcowy efekt projektu  

(korzyści finansowe  
– koszty).
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Zasady działania

Wypełnienie poszczególnych pół formularza pozwala na uświadomienie oczekiwanych 
korzyści i kosztów ich osiągnięcia. 

W przypadku projektów dających bezpośrednie korzyści finansowe można wynik (sal-
do) projektu odnieść do zysków i kosztów firmy. Określenie w czasie głównych strumieni 
działań i korzyści finansowych pozwala postrzegać projekt interim management w kate-
goriach przepływów pieniężnych, oszacowanie zwrotu z inwestycji oraz określenie tzw.  
break even point.

Należy pamiętać, że klient podejmuje decyzję o projekcie interim management na ba-
zie konkretnych korzyści i efektów, a nie mglistych obietnic i kosztów do poniesienia. 
Profesjonalne podejście do precyzyjnego określenia korzyści i kosztów projektu buduje 
wizerunek Interim Managera jako eksperta biznesowego, który posiada doświadczenie 
w oferowanym zakresie projektu.

Główne strumienie projektu

Główne strumienie projektu obejmują główne działania, bloki działań lub etapy realiza-
cji projektu. Ważne jest by zachować przejrzystość struktury zadań określających pracę 
do wykonania. Pozwoli to na bardziej precyzyjną komunikację z klientem i zrozumienie 
przez niego proponowanego zestawu prac. Jeżeli warunki projektu nie wymuszają więk-
szej ilości zadań Interim Manager powinien starać się, by liczba zdefiniowanych w tej 
części zadań nie przekraczała 10 pozycji.

Kolejne kolumny to okresy czasu, w których będzie kroczył projekt. Najczęściej będą to 
przedziały miesięczne, ale dopuszczalne są krótsze okresy – tygodniowe lub dłuższe – 
kwartalne, jeżeli charakter projektu tego wymaga. Wstawienie znaku „X” na przecięciu 
kolumny odpowiadającej okresowi i wiersza odpowiadającego zadaniu oznacza, że za-
danie będzie wykonywane właśnie w tym okresie.

Korzyści

W sekcji korzyści powiązanych z działaniami umieszczamy w poszczególnych wierszach 
definicje korzyści, które stanowią wartość dodaną dla klienta. Mogą mieć one charakter 
finansowy lub pozafinansowy.

W przypadku korzyści finansowych wraz z definicją umieszczamy szacunkowy wymiar 
korzyści oraz wskaźnik definiujący ich wartość. W notatkach przy komórce można umie-
ścić sposób kalkulowania wartości korzyści. Należy pamiętać by sposób kalkulowania 
był prosty i przejrzysty - zrozumiały dla klienta. Przy szacowaniu wartości korzyści nale-
ży wziąć pod uwagę wartość najbardziej prawdopodobną do uzyskania (a nie wartość 
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•	 Wartość korzyści – powinna być wartością najbardziej prawdopodobną  do 
uzyskania;

•	 Moment uznania pojawienia się korzyści powinien odpowiadać perspektywie 
klienta.

Korzyści ze stosowania narzędzia

•	 Kwantyfikacja oczekiwań obu stron: klient potwierdza formalnie swoje oczeki-
wania a Interim Manager podejmuje zobowiązanie;

•	 Świadome porównanie korzyści i kosztów w skali biznesowej – gdzie kompeten-
cje IM-a (prawdopodobieństwo sukcesu) są zestawione z planowanym wyna-
grodzeniem dla optymalnego doboru Interim Managera, oraz innymi kosztami;

•	 Możliwość precyzyjnego postawienia oczekiwań przed IM-em w kontekście ko-
rzyści biznesowych, a nie tylko zadaniowo-projektowym;

•	 Możliwość analizy przepływów pieniężnych w czasie i określenie planowanego 
zwrotu z inwestycji.

maksymalną) – będą one punktem odniesienia do oceny sukcesu projektu przez klienta. 

Na przecięciu kolumny odpowiadającej okresowi i wiersza odpowiadającego korzyści  
umieszczamy wartość odpowiadającą cząstkowej korzyści uzyskanej w tym okresie. Należy 
pamiętać, że wartość korzyści powinna mieć charakter zrealizowany, to znaczy bezpośred-
nio wpływający na wskaźniki biznesowe klienta (na przykład korzyść z renegocjowanych 
cen zakupów będzie uznana w okresie, w którym klient otrzyma fakturę z nową ceną, a w 
przypadku, gdy klientowi zależało na poprawieniu płynności finansowej, a nie zyskowności, 
korzyść z tego tytułu będzie uznana w dacie dokonania płatności za otrzymaną fakturę).

Oddzielnie w sekcji korzyści wyszczególnia się korzyści pozafinansowe najczęściej zwią-
zane z rozwojem organizacji klienta. Miarą korzyści może być w tym przypadku np. 
zmiana postaw i zachowań pracowników, osiągnięcie poprawy poziomu wskaźników 
pozafinansowych (np. NPS, spadek wskaźnika rezygnacji klientów) lub dostarczenie 
określonych produktów projektu.

Koszty

W sekcji kosztów powiązanych z działaniami wymieniamy wszystkie istotne koszty, któ-
re pojawią się podczas realizacji projektu, włączając w to koszty wynagrodzenia Interim 
Managera. Na przecięciu kolumny odpowiadającej okresowi i wiersza odpowiadającego 
kosztowi umieszczamy wartość odpowiadającą  kosztowi do poniesienia w tym okresie.

Saldo

W formacie zaawansowanym Arkusza w sekcji saldo podsumowane są sekcje korzyści 
finansowych i koszów. Sekcja składa się z dwóch wierszy:

•	 Saldo dla danego okresu – pokazuje czy przepływy pieniężne w danym okresie 
są dodatnie, czy ujemne, oraz pozwala zidentyfikować break even projektu;

•	 Saldo narastająco od początku projektu – pokazuje zmianę zaangażowania fi-
nansowego w czasie i pozwala określić moment zwrotu inwestycji w projekt 
interim management.

Przy wypełnianiu Arkusza analizy korzyści i kosztów warto zwrócić uwagę na:
•	 Liczbę zadań w sekcji zadań i działań – nie powinna być większa niż 10;
•	 Czas przypisany do realizacji zadań – powinien zawierać bufor na nieprzewidzia-

ne zdarzenia (na przykład urlopy czy nieobecności osób w organizacji klienta 
niezbędnych do realizacji zadań);

•	 Korzyści powinny odpowiadać punktowi widzenia klienta i temu na czym mu za-
leży. Nie zawsze efekty biznesowe, ogólnie przyjęte za pożądane, mają wartość 
dla klienta. Każdorazowo należy upewnić się na czym zależy klientowi i dostoso-
wać zestaw korzyści do jego potrzeb;

•	 Sposób kalkulowania korzyści – powinien być prosty, przejrzysty, a przede 
wszystkim zrozumiały dla klienta;
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Narzędzie jest uproszczonym arkuszem zarządzania projektem służącym zarówno do 
planowania pracy jak i raportowania jej postępów. Uproszczona forma została specjal-
nie dobrana dla zapewnienia skutecznej komunikacji z członkami zespołu projektowego  
i sponsorem. Wykorzystanie jednego narzędzia w pracy ze wszystkimi interesariuszami 
projektu zapewnia przejrzystość działania Interim Managera dzięki spójności przekazy-
wanych informacji. W ten sposób budowane jest zaufanie i wiarygodność.  

Narzędzie występuje w dwóch formach: podstawowej i zaawansowanej. Różni je spo-
sób podejścia do planowania i prezentowania zadań.

	 WERSJA PODSTAWOWA WERSJA ZAAWANSOWANA
PLANOWANIE Na bieżąco, w oparciu o analizę 

sytuacji.
Z wyprzedzeniem, w oparciu  
o arkusz analizy korzyści  i kosz-
tów projektu. W trakcie projektu 
zadania są uzupełniane/modyfi-
kowane.

PREZENTACJA ZADAŃ Jedno pod drugim, dodawane  
w miarę postępu prac  
w projekcie.

Pogrupowane wg głównych  
strumieni działań wymienionych  
w arkuszu analizy korzyści  i kosz-
tów projektu.

Narzędzie zostało tak skonstruowane, aby było możliwe jego zastosowanie w większości 
projektów. W razie potrzeby można je odpowiednio dopasować.

Forma narzędzia

Arkusz kalkulacyjny

 
PLAN DZIAŁAŃ I MONITOROWANIA EFEKTÓW
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Korzyści

•	 Utrzymanie wysokiej jakości świadczonej usługi projektowej;
•	 Zebranie wszystkich zadań w projekcie w jednym miejscu;
•	 Prosta i przejrzysta forma;
•	 Utrzymanie informacji o wszystkich zadaniach do wykonania w ramach projek-

tu w jednym miejscu;
•	 Śledzenie terminowości wykonania zadań na jednym arkuszu;
•	 Umożliwia prostą weryfikację/kontrolę statusu zadań jak i danej osoby;
•	 Jest podstawą regularnej komunikacji z klientem, ułatwia utrzymanie jego za-

angażowania.

Zasady działania

Narzędzie jest aktywnym repozytorium zadań. Każde zadanie jest oznaczone numerem 
i nazwą, która oddaje jego specyfikę. W kolumnie produkt zapisywane są oczekiwane 
produkty (efekty) zadania. W kolejnej kolumnie – termin końcowy, określony jest termin 
zakończenia zadania i oddania produktu. Stosuje się zero-jedynkowe podejście do reali-
zacji zadań – za zadanie zrealizowane uważa się przygotowany i zatwierdzony produkt 
zadania. Kolejna kolumna to pracochłonność, w której wpisujemy orientacyjny czas po-
trzebny do wykonania zadania. Określenie pracochłonności pozwala zdiagnozować, na 
ile jest możliwe wykonanie zadań w ustalonym terminie.

Dla wygody oceny postępu prac przyjęto słowne i kolorystyczne oznaczenie statusów zadań:

Nowe (bez koloru) zadanie jeszcze nie rozpoczęte
W toku (bez koloru) zadanie zrealizowane na chwilę obecną
Zagrożone (żółty) zadanie, którego termin realizacji jest zagrożony
Opóźnione (czerwony) zadanie, którego termin realizacji upłynął i jest na chwilę 

obecną niezrealizowane
Zakończone (zielony) Zadanie zrealizowane

W kolumnie Odpowiedzialny umieszcza się osobę realizującą i równocześnie odpowie-
dzialną za realizację zadania. Co do zasady powinna być to jedna osoba. Z kolei w ko-
lumnie Wspierający należy wskazać osoby oddelegowane/przypisane do realizacji zada-
nia. Dla ułatwienia można się posłużyć inicjałami. Kolumna Uwagi służy do notowania 
wszelkich istotnych informacji dotyczących danego zadania.

Zasada kroczącego horyzontu pracy: w myśl tej zasady zadania wykonane i zarchiwizo-
wane znikają z listy (ukryte wiersze), a zadania, które wybiegają w przyszłość, ponad 
ustalony horyzont czasowy, nie są eksponowane na liście zadań (ukryte wiersze). Dla 
uproszczenia codziennej pracy z arkuszem należy zatem zostawić jako widoczne w pliku 
wyłącznie zadania bieżące, tj. dla horyzontu maksymalnie dwóch  najbliższych tygodni. 
Należy tak planować zadania, aby ich realizacja była możliwa w tak krótkim czasie. Stoi 
za tym kilka przesłanek:

•	 Zbudowanie w zespole projektowym rytmu systematycznej pracy.
•	 Poczucie sukcesu, gdy kończone są kolejne kroki. 
•	 Wczesny system ostrzegania: jeśli coś nie przebiega zgodnie z planem,  

możemy skorygować działania dużo wcześniej niż w przypadku monitorowania 
zadań będących agregatami.  

Wcześniejsze i przyszłe zadania należy ukryć (nie usuwać!). Dzięki temu cała historia 
projektu znajduje się w jednym miejscu – w dowolnym momencie można odkryć ukryte 
wiersze i przejrzeć historyczne zadania.
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FAZA 3 – ROZLICZENIE EFEKTÓW

Rozliczenie efektów jest najkrótszym etapem realizacji projektu, jednak dla klienta naj-
ważniejszym. W tym etapie następuje potwierdzenie realizacji założonych na początku 
celów oraz potwierdzenie osiągnięcia oczekiwanego rezultatu biznesowego. Dwa po-
przednie etapy projektu zmierzały właśnie do tego.

Waga tego etapu zawiera się w tym, że dążąc do spełniania kryteriów uznania projektu 
za zakończony sukcesem Interim Manager nieustanie kontroluje, ocenia i koryguje swo-
je działania w czterech aspektach (etycznym, szkoleniowym, taktycznym i technicznym).

Kryteria uznania projektu interim management za zakończony sukcesem:
•	 Wszystkie produkty projektu zostały wytworzone,
•	 Efekt biznesowy umówiony z klientem został osiągnięty i potwierdzony,
•	 Transfer wiedzy został dokonany,
•	 Nastąpiły zmiany behawioralne w organizacji klienta zapewniające trwałość 

efektów,
•	 Klient jest zadowolony z projektu i jego efektów co potwierdza stosownymi 

referencjami.

Jedynym narzędziem tego etapu jest Wzór protokołu rezultatów projektu.
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FAZA 3 – ROZLICZENIE EFEKTÓW

NARZĘDZIE  NR 5

WZÓR  
PROTOKOŁU 

REZULTATÓW 
PROJEKTU
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Opis narzędzia

Narzędzie jest podsumowaniem efektów realizacji projektu interim management. Celem 
Protokołu rezultatów projektu  jest potwierdzenie zakończenia realizacji projektu, for-
malne przekazanie wytworzonych w trakcie projektu produktów wraz z prawami autor-
skimi, informacja formalna o realizacji  celów postawionych przed Interim Managerem, 
w tym celów, od których uzależnione było wynagrodzenie od sukcesu (opcjonalnie).

Forma narzędzia

Dokument

Zasady działania

Narzędzie wymienia wszystkie oczekiwane od projektu rezultaty wraz ze statusem ich 
realizacji oraz potwierdza fakt ich akceptacji przez firmę – klienta. Protokół jest podsu-
mowaniem całości prac w projekcie i stanowi formalne potwierdzenie ich wykonania.

Struktura potwierdzeń dotyczących zakresów produktów, zakresu transferu wiedzy, 
wdrożenia nowych umiejętności, realizacji celów odpowiada pozycjom umieszczonym 
w ofercie/umowie.

W przypadku braku potwierdzenia pełnego zakresu realizacji projektu interim mana-
gement (jeśli którykolwiek ze statusów otrzymuje wartość „NIE”) należy przygotować 
katalog prac brakujących i prac dodatkowych, których dokończenie będzie umożliwiało 
podpisanie pełnego protokołu rezultatów projektu. Ustalenie katalogu prac brakujących 
i prac dodatkowych odbywa się w formie porozumienia stron.

W przypadku braku porozumienia stron w kwestii katalogu prac brakujących i prac do-
datkowych, każdej ze stron przysługuje prawo do skorzystania z paragrafu umowy doty-
czącego rozstrzygania sporów.

 
WZÓR PROTOKOŁU REZULTATÓW PROJEKTU
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Szablon

PROTOKÓŁ REZULTATÓW PROJEKTU

Zleceniodawca :
Zleceniobiorca:
Projekt:
Miejsce realizacji projektu:
Cele projektu:
Czas trwania projektu:
Data:

Niniejszym Strony potwierdzają zakończenie realizacji projektu /wstaw nazwę projektu/  
zgodnie z zawartą umową i odbiór wszystkich produktów powstałych w wyniku realiza-
cji projektu.

Lista produktów projektu
Niniejszym Strony potwierdzają przekazanie Zleceniodawcy niżej wymienionych pro-
duktów projektu według wykazanych statusów:

Produkt Status
Produkt 1 TAK/NIE
Produkt 2 TAK/NIE

	
Zleceniobiorca niniejszym przenosi prawa autorskie do wyżej wymienionych produktów 
projektu na Zleceniodawcę.

Potwierdzenie transferu umówionych zakresów wiedzy i/lub umiejętności
Niniejszym Strony potwierdzają transfer umówionego zakresu wiedzy i/lub umiejętno-
ści do organizacji według wykazanych statusów:

Zakres transferu wiedzy i/lub umiejętności Status
Zakres 1 TAK/NIE
Zakres 2 TAK/NIE

Korzyści ze stosowania narzędzia

•	 Podsumowanie i jednoznaczne potwierdzenie wykonanych prac i osiągniętych 
efektów,

•	 W przypadku braku potwierdzenia – możliwość określenia brakujących prac  
i katalogu prac dodatkowych,

•	 Potwierdzenie przekazania praw autorskich,
•	 Potwierdzenie należności z tytułu wynagrodzenia od sukcesu.

Definicje zastosowanych w protokole elementów

Produkt – wdrożone materialne efekty zrealizowanych prac (np. szablony,  raporty, pro-
cedury, instrukcje, prezentacje itp).

Status – jednoznaczne potwierdzenie realizacji zadania, dostarczenia produktu w for-
mie  TAK/NIE.

Zakres transferu wiedzy i/lub umiejętności – zestaw informacji, technik i narzędzi  do-
starczony i przyjęty do codziennego stosowania, dotyczący konkretnego obszaru funk-
cjonowania  organizacji, np. planowanie i monitorowanie budżetu i przepływów finan-
sowych, szkolenie z prowadzenia rozmów z informacją zwrotną.

Cele projektu – są to cele określone na etapie formułowania oferty i wpisane  w umo-
wie.

Rozliczenie „wynagrodzenia od sukcesu” – w przypadku określenia jasno sprecyzowa-
nych celów, od których uzależniamy część wynagrodzenia (powinny one zostać zapisane 
w ofercie i umowie) należy te cele wpisać do protokołu łącznie z wynegocjowanymi 
wartościami do zapłaty po ich realizacji.

Wypełniając protokół należy pamiętać, że:
•	 Protokół zawiera podstawowe  informacje formalne – opcjonalnie do decyzji 

Interim Managera do wypełnienia w danym projekcie
•	 Protokół  rezultatów projektu musi być  podpisany ze strony Zleceniodawcy 

przez osoby uprawnione.
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Przykład wypełnienia narzędzia

 

PROTOKÓŁ REZULTATÓW PROJEKTU

Zleceniodawca : ACME Sp.z o.o.
Zleceniobiorca: Jan Kowalski
Projekt: Podniesienia o 30%, w okresie 6 miesięcy, przychodów generowanych przez 
dział sprzedaży
Miejsce realizacji projektu: Warszawa
Cele projektu: Podniesienia o 30% przychodów generowanych przez dział sprzedaży
Czas trwania projektu: 6 miesięcy
Data: 30-05-2014

Niniejszym Strony potwierdzają zakończenie realizacji projektu „Podniesienia o 30%,  
w okresie 6 miesięcy, przychodów generowanych przez dział sprzedaży”   zgodnie z za-
wartą umową i odbiór wszystkich produktów powstałych w wyniku realizacji projektu.

Lista produktów projektu
Niniejszym Strony potwierdzają przekazanie Zleceniodawcy niżej wymienionych pro-
duktów projektu według wykazanych statusów:

Produkt Status

Analiza działu handlowego TAK

Podręcznik systemu zarządzania działem 
sprzedaży (narzędzia: cele, KPI, plany, raporty, 
szablony i normy, procedury i instrukcje;  
w tym w CRM)

TAK

	
Interim Manager niniejszym przenosi prawa autorskie do wyżej wymienionych produk-
tów projektu na Zamawiającego

Potwierdzenie transferu umówionych zakresów wiedzy i/lub umiejętności
Niniejszym Strony potwierdzają transfer umówionego zakresu wiedzy i/lub umiejętno-
ści do organizacji według wykazanych statusów:

  Lista celów projektu
Niniejszym Strony potwierdzają realizację umówionych celów projektu według wykaza-
nych statusów:

Cel Status
Cel 1 TAK/NIE
Cel 2 TAK/NIE

Lista wskaźników do rozliczenia płatności od sukcesu
Niniejszym Strony potwierdzają realizację umówionych celów projektu przyjętych  
do rozliczenia części wynagrodzenia uzależnionej od sukcesu według wykazanych sta-
tusów:

Cel Status
Cel 1 TAK/NIE
Cel 2 TAK/NIE

Potwierdzenie kwoty należności z tytułu osiągnięcia umówionych wskaźników
Z tytułu realizacji umówionych celów projektu przyjętych do rozliczenia części wyna-
grodzenia uzależnionej od sukcesu Interim Managerowi przysługuje wynagrodzenie  
w wysokości …...... PLN.

Zleceniobiorca							       Zleceniodawca
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FAZA 3 – ROZLICZENIE EFEKTÓW

NARZĘDZIE  NR 6

METODYKA 
TWORZENIA 

RAPORTU  
ARCHIWIZUJĄCEGO

Zakres transferu wiedzy i/lub umiejętności Status

Efektywne i jakościowe zasady obsługi klienta TAK

Obsługa i rejestrowanie pełnego procesu 
sprzedaży za pomocą systemu CRM

TAK

Lista celów projektu
Niniejszym Strony potwierdzają realizację umówionych celów projektu według 
wykazanych statusów:

Cel Status

Podniesienia o 30% przychodów generowanych 
przez dział sprzedaży

TAK

Interim Manager				    Zleceniodawca
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Potrzeba i motywacja  
do archiwizowania  
dokumentacji projektu

Dokumentacja projektu IM powinna być systematycznie archiwizowana na przestrzeni 
wszystkich etapów (faza 1, 2, 3) projektu.  Świadomość tej potrzeby i sposób jej zaspo-
kajania; rodzaj dokumentacji oraz  metodyka jej  archiwizowania mogą mieć istotny 
wpływ na powodzenie projektu IM. Są korzystne i dla Interim Managera i dla klienta. 
Archiwizowanie dokumentacji porządkuje klientowi przebieg projektu, dokumentuje 
efekty i produkty wytworzone w trakcie jego realizacji, jest ważnym elementem groma-
dzenia wiedzy i doświadczeń dla obu stron.   

Przed przystąpieniem do projektu Interim Manager  powinien uzgodnić z klientem spo-
sób tworzenia archiwum. To równie ważny element projektu jak np. diagnoza problemu 
czy Plan działań.

Do podstawowych korzyści archiwizowania dokumentacji projektu zaliczyć możemy:
•	 Wspólne z klientem bieżące monitorowanie postępu w projekcie i stopniowe 

akceptowanie przez obie strony wypracowywanych ustaleń i rozwiązań.
•	 Akceptacja dokumentów powstałych w trakcie realizacji projektu mobilizuje do 

wnikliwej analizy podpisywanego materiału i – co za tym idzie – wzrostu zaan-
gażowania w świadome podejmowanie decyzji

•	 Posiadając udokumentowane postępy projektu łatwiej jest podejmować z klien-
tem merytoryczną dyskusję o ryzykach i zagrożeniach, które pojawiły się w trak-
cie projektu, a których nie można było przewidzieć przed jego rozpoczęciem.

•	 Udokumentowanie jakościowo wykonanych prac zaakceptowanych przez klien-
ta może być przydatne w następujących przypadkach:

o	 Jako dowód braku pozorności pracy Interim Managera dla Urzędu Skar-
bowego.

o	 Jako podstawa do rozliczenia z Klientem.
o	 Jako dowód w razie sporu z Klientem (w tym sporów sądowych).

•	 Materialny zapis transferowanej wiedzy do organizacji klienta.

 
ARCHIWIZACJA REZULTATÓW
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Działania związane z dokumentacją w Projekcie IM.  
Kryteria wyboru Dokumentów do archiwum

Zarówno Interim Manager jak i klient wykonują szereg działań związanych z tworzeniem  
i archiwizowaniem dokumentacji. Obrazuje je poniższa tabela:

Nr  
narzędzia

Narzędzie Działanie IM Działanie klienta

1. Oferta przygotowanie zapoznanie się
2. Umowa wraz z załącznikami przygotowanie 

+ negocjacje
negocjacje  
+ akceptacja

3. Arkusz analizy korzyści  
i kosztów

przygotowanie zapoznanie się  
+ akceptacja

4. Plan działań i monitorowania 
efektów

przygotowanie  
+ raportowanie

zapoznanie się  
+ akceptacja

5. Protokół rezultatów projektu przygotowanie akceptacja

6. Metodyka tworzenia i wzór rapor-
tu archiwizującego dokumentację 
projektu interimowego

przygotowanie zapoznanie się

7. Metodyka prowadzenia  
projektów interim managementu

zapoznanie się opcjonalne  
zapoznanie się

Podobną tabelę Interim Manager może ułożyć dla działań związanych z innymi doku-
mentami, które tworzy w projekcie, np.: protokoły spotkań, prezentacje, itp.

Aby zbytnio nie biurokratyzować procesu archiwizacji powinno się zastosować selekcję 
dokumentów z grupy drugiej (dokumenty tworzone przez Interim Managera w projekcie). 
Wyznacznikiem selekcji dokumentów do archiwum powinna być ich użyteczność dla:
•     Potwierdzenia zobowiązań wynikających z umowy,
•     Materialnego zapisu transferowanej wiedzy.

Jeśli dokumentacja nie spełnia tych kryteriów, Interim Manager nie powinien angażo-
wać klienta w sformalizowane wspólne działania.
Metodyka archiwizowania dotyczy także transferu wiedzy. Dlatego wszelka dokumenta-
cja, która została wytworzona w projekcie a dotyczy transferu wiedzy powinna zostać ska-
talogowana w taki sposób, by w przyszłości była łatwo dostępna dla pracowników klien-
ta potrzebujących wiedzy objętej transferem. Archiwizacji można dokonać np. w formie 
elektronicznej.

Efekty i etapy w Projekcie IM

W każdej z omawianych poprzednio trzech faz  projektu IM,  Interim Manager w relacji 
do potrzeb klienta uzyskuje szereg efektów. Efekty te są dokładniej opisane w poprzed-
nich rozdziałach metodyki IM (patrz rozdział: Główne obszary Projektu IM). Efekty doty-
czą następujących obszarów zadań Interim Managera:

•	 Obszar doradczy w projekcie
•	 Obszar rezultatów projektu
•	 Obszar wpływu na organizację w projekcie
•	 Obszar  transferu wiedzy w projekcie

Wzajemne powiązania obszarów, faz projektu oraz powstających produktów i efektów 
w postaci dokumentacji obrazuje schemat poniżej:

Dwa rodzaje dokumentacji, która powstaje w Fazach Projektu IM

Ogólnie dokumentację projektu IM dzielimy na dwie grupy:
•	 Narzędzia opisywane w niniejszej Metodyce IM. Interim Manager tworzy je  

w odpowiednich Fazach Projektu.
•	 Inne dokumenty, które Interim Manager tworzy w projekcie. Na przykład: 

protokoły spotkań, prezentacje (przeważnie powstają one w fazie 2 – Analiza, 
wdrożenie, i monitorowanie efektów).

Obie grupy wymienione powyżej odzwierciedlają postępy projektu i korzyści odnoszo-
ne przez klienta.
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Szablon

Raport archiwizujący dokumentację projektu interim management

Dotyczy projektu: …...........................................................................................................
Interim Manager: …...........................................................................................................
Klient: ….............................................................................................................................

Część raportu dotycząca narzędzi IM

Narzędzie IM Działanie IM Data i po- 
twierdzenie*

Oferta Przygotowanie i dostarczenie do klienta
Umowa wraz  
z załącznikami

Przygotowanie i dostarczenie do klienta

Analiza korzyści  
i kosztów

Przygotowanie i uzupełnianie w trakcie  
trwania projektu

Plan działań  
i monitorowania  
efektów

Przygotowanie i ewentualne korekty w trak-
cie trwania projektu oraz  raportowanie do 
klienta w ustalonych przedziałach czasowych

Protokół rezultatów 
projektu

Przygotowanie

Metodyka tworzenia  
i wzór raportu archiwi-
zującego dokumentację 
projektu interimowego

Przygotowanie i ewentualne korekty  
w trakcie trwania projektu oraz  raporto-
wanie do klienta w ustalonych przedziałach 
czasowych

Metodyka prowadzenia 
projektów interim  
managementu

Zapoznanie się

*) Nie ma potrzeby wypełniania tej kolumny jeśli któreś z narzędzi było już wcześniej potwierdzone przez Interim 
Managera oraz klienta jako wykonane, a data i potwierdzenie widnieje bezpośrednio na formularzu tego narzędzia.

Opis narzędzia

Wzór metodyki tworzenia i wzór raportu archiwizującego dokumentację projektu in-
terimowego są  przykładową formułą. Zawiera ona kluczowe podstawowe elementy 
niezbędne dla realizacji projektu. Jednocześnie zachowuje prostą i zwartą budowę. 
Wzór Raportu może być w każdej chwili uzupełniony lub rozbudowany o elementy i 
wymagania niezbędne dla konkretnej formuły projektu IM.

Forma narzędzia

Szablon dokumentu

Zasady działania

W każdej z faz projektu IM, dla udokumentowania efektów i działań, powstaje szereg 
materiałów. Dzielą się one na dwie grupy:

•	 Grupa 1 - Narzędzia projektu interimowego,
•	 Grupa 2 - Dokumentacja tworzona przez Interim Managera w poszczególnych 

etapach każdej fazy.

W obydwu grupach dokumentów Interim Manager dokonuje systematycznej aktuali-
zacji. Dotyczy  ona każdego z czterech obszarów zadań Interim Managera (doradczy, 
rezultatów, wpływu na organizację, transferu wiedzy). Dokumenty oraz ich aktualizacje 
tworzą archiwum projektu, które powiększa się wraz z przechodzeniem Interim Mana-
gera przez kolejne fazy projektu IM.

Dokumenty mogą występować w postaci elektronicznej lub jako kopie papierowe. In-
terim Manager powinien przewidzieć i zaprojektować, a następnie ustalić z klientem 
sposób archiwizowania. Ustalenie powinno nastąpić najpóźniej  przed przystąpieniem 
do Fazy 2 projektu IM.

Na zakończenie Fazy 3 Interim Manager przekazuje klientowi archiwum projektu IM w 
formie ustalonej przez obie strony (np. w formie dokumentów  papierowych, w formie 
elektronicznej na serwerze klienta, w formie elektronicznej na płytach CD lub na dysku 
typu pendrive).

METODYKA TWORZENIA  
RAPORTU ARCHIWIZUJĄCEGO
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Przykład wypełnienia narzędzia

Raport archiwizujący dokumentację projektu interim management

Dotyczy projektu: Podniesienia o 30%, w okresie 6 miesięcy, przychodów generowa-
nych przez dział sprzedaży
Interim Manager: Jan Kowalski
Klient: ACME Sp z. o.o.

Część raportu dotycząca narzędzi IM

Narzędzie IM Działanie IM Data i po- 
twierdzenie

Oferta Przygotowanie i dostarczenie do klienta 31-11-2014

Umowa wraz  
z załącznikami

Przygotowanie i dostarczenie do klienta 01-12-2014

Analiza korzyści  
i kosztów

Przygotowanie i uzupełnianie w trakcie 
trwania projektu

05-01-2015

Plan działań  
i monitorowania 
efektów

Przygotowanie i ewentualne korekty 
w trakcie trwania projektu oraz  
raportowanie do klienta w ustalonych 
przedziałach czasowych

25 raportów 
uzgadnianych  
i podpisywanych 
co tydzień

Protokół rezultatów 
projektu

Przygotowanie 30-05-2015

Metodyka tworzenia 
i wzór raportu 
archiwizującego 
dokumentację 
projektu interimowego

Przygotowanie i ewentualne korekty 
w trakcie trwania projektu oraz  
raportowanie do klienta w ustalonych 
przedziałach czasowych

30-05-2015

Metodyka 
prowadzenia 
projektów interim 
managementu

Zapoznanie się Zapoznanie się 
przez Klienta
01-12-2014

  Część raportu dotycząca dokumentacji tworzonej przez Interim Managera

Obszar Dokumentacja (dostosowana do 
charakteru projektu)

Działanie IM Data i po- 
twierdzenie*

Doradczy Analiza Opracowanie i przed-
stawienie klientowi

Rekomendacja Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Plan wdrożenia Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Produkty Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Rezultatu Zapisy testów wdrożeniowych Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Karty wyników ze wskaźnikami 
(KPI)

Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Wpływ na 
organizację

Składy zespołów projektowych Współtworzenie  
i przedstawienie  
do akceptacji klienta

Raporty realizacji zadań przez 
zespoły projektowe

Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Protokoły spotkań, podsumowa-
nie istotnych ustaleń

Współtworzenie  
i przedstawienie  
klientowi

Transfer 
wiedzy

Procedury, opisy procesów,  
instrukcje

Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Narzędzia Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Materiały szkoleniowe Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

Protokoły szkoleń i sesji coachin-
gowych/mentoringowych

Przygotowanie i przed-
stawienie klientowi

*) Nie ma potrzeby wypełniania tej kolumny,  jeśli któraś z pozycji w kolumnie „Dokumentacja” była już wcześniej 
obustronnie potwierdzona przez Interim Managera oraz klienta jako wykonana, a data potwierdzenia widnieje 
bezpośrednio na formularzu tej pozycji/ dokumentu.
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REFERENCJE W PROJEKCIE  
INTERIM MANAGEMENT

Ostatnim akcentem projektu interimowego są referencje, które Interim Managerowi 
wystawia klient. Nie jest to czynność oczywista i automatyczna; w Polsce referencje 
nie są standardowym elementem podsumowania wykonanej pracy. Dlatego nierzadko 
zdarza się, że Interim Manager musi aktywnie włączyć się w przygotowanie szablonu, do 
wypełnienia którego zaprasza Zleceniodawcę. 

Referencje ze zrealizowanego projektu są dla Interim Managera istotnym elementem 
dokumentowania własnych doświadczeń, kompetencji i skuteczności. Potwierdzają 
wysoką jakość świadczonych przez niego usług i stanowią ważny komponent procesu 
pozyskiwania kolejnych projektów do realizacji. To referencje są często najważniejszą 
kartą przetargową w zdobywaniu następnych zleceń.  Jest to zresztą jedyny dokument 
jakim Interim Manager może posługiwać się w  negocjacjach z potencjalnymi klientami, 
cała bowiem wytworzona w projekcie dokumentacja merytoryczna objęta jest klauzulą 
poufności i nie może być okazywana osobom trzecim.  Referencje jako takie stanowią 
zatem unikalne świadectwo zrealizowanego projektu. Zwyczajowo  wystawia się je po 
przekazaniu klientowi raportu archiwizującego dokumentację projektu.

Korzyści z uzyskanych referencji:
•	 Poświadczenie wykonanej pracy
•	 Potwierdzenie wysokiego poziomu kompetencji
•	 Potwierdzenie bogatego doświadczenia w realizacji projektów interimowych
•	 Przewaga konkurencyjna w pozyskiwaniu nowych projektów
•	 Budowanie marki własnej Interim Managera

Szablon na następnej stronie ułatwi przygotowanie tego ważnego dla każdego Interim 
Managera dokumentu.

 

Część raportu dotycząca dokumentacji tworzonej przez Interim Managera

Obszar Dokumentacja 
(dostosowana  
do charakteru projektu)

Działanie IM Data i po- 
twierdzenie

Doradczy Analiza Opracowanie i przedsta-
wienie klientowi

15-12-2014

Rekomendacja Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

20-12-2014

Plan wdrożenia Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

20-12-2014

Produkty Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

30-05-2015

Rezultatu Zapisy testów 
wdrożeniowych

Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

30-04-2015
30-05-2015

Karty wyników  
ze wskaźnikami (KPI)

Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

30-04-2015
30-05-2015

Wpływ 
na orga-
nizację

Składy zespołów 
projektowych

Współtworzenie  
i przedstawienie  
do akceptacji klienta

01-12-2014

Raporty realizacji zadań 
przez zespoły projektowe

Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

01-02-2015
01-04-2015

Protokoły spotkań, 
podsumowanie  
istotnych ustaleń

Współtworzenie  
i przedstawienie klientowi

Nie dotyczy

Transfer 
wiedzy

Procedury, opisy 
procesów,  
instrukcje

Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

30-05-2015 jako 
podręcznik systemu 
zarządzania działem 
sprzedaży

Narzędzia Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

30-05-2015 jako 
podręcznik systemu 
zarządzania działem 
sprzedaży

Materiały  
szkoleniowe

Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

30-05-2015 jako 
podręcznik systemu 
zarządzania działem 
sprzedaży

Protokoły szkoleń  
i sesji coachingowych 
/mentoringowych

Przygotowanie i przedsta-
wienie klientowi

Nie dotyczy
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Przykład przygotowanych referencji  
ze zrealizowanego projektu 

REFERENCJE

Niniejszym mam przyjemność polecić usługi Pana Jana Kowalskiego.

W ciągu  6 miesięcy pan Jan Kowalski i zrealizował w naszej firmie projekt interim  
management „Podniesienia o 30% przychodów generowanych przez dział sprzedaży”. 

W trakcie trwania projektu zostały wdrożone następujące produkty/narzędzia/rozwią-
zania/systemy zarządzania:

1.	 Zasady funkcjonowania efektywnego działu sprzedaży (plany tygodniowe,  
normy aktywności, KPI).

2.	 Koncepcja + zasady współdziałania kanałów dystrybucji.
3.	 System zarządzania działem sprzedaży (narzędzia: cele, KPI, plany, raporty,  

szablony i normy, procedury i instrukcje; w tym w CRM).
W wyniku realizacji projektu osiągnięto następujące cele

•	 Podniesiono o 30% przychody  generowane przez dział sprzedaży.
Szczególną wartość dodaną projektu realizowanego przez Pana Jana Kowalskiego  
upatrujemy w trwałym  podniesieniu umiejętności pracowników działu sprzedaży  
skutkujących wzrostem ich efektywności i skuteczności pracy.
Pan Jan Kowalski   dał się poznać jako dynamiczny i skuteczny manager z bardzo  
szerokim zakresem wiedzy i doświadczeń z zakresu organizacji i nadzorowania  
działów sprzedaży.
Z przyjemnością udzielę osobiście preferencji Panu/Pani pod numerem telefonu:  
+ 48 (601) 123456

Jan Nowak 
Prezes Zarządu

  REFERENCJE 

wzór 

Niniejszym mam przyjemność polecić usługi Pana/Pani ..................................................
..........................................................................................................................................

[imię i nazwisko]

Pan/Pani zrealizował w naszej firmie projekt interim managment ..................................
..........................................................................................................................................     
…………………………………………………………………………………………..…………………………………………

[nazwa projektu, czas trwania, czego dotyczył]

W trakcie trwania projektu zostały wdrożone następujące produkty/narzędzia/rozwią-
zania/systemy zarządzania:
..........................................................................................................................................

[lista produktów]

W wyniku realizacji projektu osiągnięto następujące cele
..........................................................................................................................................

[lista celów/osiągnięć]

Szczególną wartość dodaną projektu realizowanego przez Pana/Panią ..........................
............................................................................................ [imię i nazwisko] upatrujemy w 
..........................................................................................................................................

[określenie wartości dodanej]

Pan/Pani ..................................................................................................... [imię i nazwisko]  
dał/a się poznać jako ........................................................................................................

[lista cech kompetencji, które okazały się najbardziej przydatne dla klienta]

Z przyjemnością udzielę osobiście preferencji Panu/Pani pod numerem telefonu: .........
....................................................... [nr telefonu]

[Imię i nazwisko wystawiającego 

referencje]

[stanowisko]

[firma]
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proces samooceny, oparty głównie o weryfikację kluczowych mechanizmów kon-
troli, mimo, że w pełni pozwalał na spełnienie wymogów regulacyjnych, obarczo-
ny był szeregiem niedoskonałości, takich jak: zawężona perspektywa widzenia 
ryzyka operacyjnego zorientowana na prewencję zaistniałych wcześniej zdarzeń, 
przyczynianie się do powstawania kolejnych czynności kontrolnych bez uwzględ-
nienia sprawności operacyjnej. Zaprojektowanie i wdrożenie nowego procesu 
miało wyeliminować te słabości. Dodatkowym celem projektu było dalsze pod-
noszenie świadomości ryzyka operacyjnego w organizacji i umacnianie kultury 
zarządzania ryzykiem. Projekt został rozłożony na kilka etapów: od opracowania 
koncepcji, poprzez jej doszczegółowienie i stworzenie narzędzi samooceny, do 
uruchomienia pilotażowego. Interim Manager został zatrudniony do wsparcia 
pierwszego i drugiego etapu tzn. opracowania koncepcji i jej uszczegółowienia. 
Rolą Interim Managera było głównie przekazywanie wiedzy i organizowanie pra-
cy zespołu specjalistów w ramach owego projektu. Projekt przebiegał w formie 
cyklicznych comiesięcznych jednodniowych warsztatów, pomiędzy którymi człon-
kowie zespołu indywidualnie dopracowywali szczegóły koncepcji powstałych  
w trakcie warsztatów.  W wyniku projektu powstały: metodologia procesu samo-
oceny ryzyka, uwzględniająca specyfikę organizacji, pełna dokumentacja wdroże-
niowa i niezbędne narzędzia. 

Interim Manager realizujący projekt w BGŻ:

Leszek Sołtysik, niezależny konsultant, ekspert w zakresie strategii i zarządzania 
ryzykiem. Posiada piętnastoletnie doświadczenie menedżerskie, pełnił kluczo-
we role w ścisłym kierownictwie i zarządach kilku banków. Pionier procesowego 
zarządzania ryzykiem kredytowym w polskich instytucjach „consumer finance”  
i wychowawca kadr. Doświadczenie w zakresie konsultingu i zarządzania projek-
tami zdobywał w jednej z firm wielkiej czwórki, gdzie wraz z zespołem zrealizował 
szereg znaczących projektów doradczych w zakresie strategii i rozwoju produk-
tów dla banków i firm ubezpieczeniowych. Obecnie jako niezależny konsultant 
i menedżer wspiera istotne projekty rozwojowe w firmach wielu branż, głównie 
usług finansowych. Pełni też funkcję Doradcy ds. Ryzyka dla Konferencji Przed-
siębiorstw Finansowych w Polsce i pracuje nad doktoratem w SGH w Warszawie.

Shadow Manager:

Karolina Niesiobędzka-Rogatko, Interim Manager, konsultant PI Associate, czło-
nek Stowarzyszenia Interim Managers

Wszechstronny menedżer wsparcia biznesowego z doświadczeniem we wdraża-
niu nowych kanałów sprzedaży oraz podnoszeniu efektywności procesów i zespo-
łów, rozwijaniu kultury organizacyjnej, ze szczególnym uwzględnieniem działów 

O PROJEKTACH TESTUJĄCYCH W PROJEKCIE  
„INTERIM MANAGEMENT  

– NOWOŚĆ W ZARZĄDZANIU WIEKIEM I FIRMĄ”

Prezentowane w niniejszej metodyce narzędzia zostały przetestowane w trak-
cie półrocznych projektów IM, realizowanych w firmach woj. mazowieckiego. 
Organizacje, które zadeklarowały chęć udziału w testach reprezentowały różne 
branże i pochodziły z sektora zarówno mikro, małych jak i średnich oraz dużych 
przedsiębiorstw. Jeden projekt został zrealizowany w firmie z udziałem Skarbu 
Państwa. Wsparciem dla Interim Managerów testujących narzędzia podczas re-
alizacji projektów  byli Shadow Managerowie. Pełnili oni funkcję mentora dla 
Interim Managerów i czuwali nad prawidłowością przebiegu testów. Wszystkie 
projekty zakończyły się sukcesem. To potwierdziło skuteczność i uniwersalność 
zaproponowanych narzędzi.

Poniżej przedstawiamy krótką charakterystykę każdego projektu:

Projekt dla firmy: BANK GOSPODARKI ŻYWNOŚCIOWEJ

branża: bankowość, 

wielkość przedsiębiorstwa: duże

Opis projektu:

Celem projektu było opracowanie metodologii przeprowadzania samooceny 
działalności banku z punktu widzenia ryzyka operacyjnego i mechanizmów kon-
trolnych.  Ryzyko operacyjne jest, po ryzyku kredytowym, drugim co do ważności 
rodzajem ryzyka bankowego, a rozwój systemu zarządzania ryzykiem operacyj-
nym jest jednym ze stałych priorytetów w działalności banku.  Dotychczasowy 
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mat profilaktyki i ochrony zdrowia oraz zorganizowano 2 grupy fokusowe wśród 
średniej kadry menedżerskiej, by określić stan faktyczny oraz dominujące prze-
konania. M.in. ustalono, że przedmiotem szczególnej troski zarządzających ze-
społami jest transfer wiedzy i doświadczenia od starszych ekspertów do młodych 
pracowników, gdyż specyfika niektórych działów firmy wymaga umiejętności na-
bywanych z latami pracy; chodzi o to, by zgromadzone zasoby doświadczenia nie 
odeszły z firmy wraz z emerytami.

Na bazie wyników tych działań uzgodniono, że w ramach projektu przygotowany 
zostanie szereg narzędzi, które posłużą do wdrożenia programu pilotażowego  
w wybranych obszarach firmy: polityka emerytalna, program ekspercki, zinte-
growana polityka zdrowotna, polityka szkoleniowa oraz program komunikacji 
wewnętrznej. Określono też potrzebę programu mentoringu, którego realizacja 
ze względów budżetowych odłożona została na później.

Projekt szybko zyskał zwolenników wśród kadry menedżerskiej wybranych ob-
szarów, gdyż uświadomił im, z jednej strony, kierunek rozwoju sytuacji demogra-
ficznej w firmie (w ciągu najbliższych 5 lat - 10% populacji będzie w wieku 60+,  
a 33% populacji w wieku 50+, na co nikt w firmie nie zwrócił wcześniej uwagi),  
a z drugiej strony pokazał, jakie są potrzeby i oczekiwania pracowników w róż-
nych grupach wiekowych i jakie działania należy w tym kierunku podjąć. Opra-
cowane polityki dały kierownikom narzędzia do sprawnej realizacji tych działań 
oraz wskazały kierunki dalszej pracy

Interim Manager realizujący projekt w firmie HENKEL:

Dr Stanisław Wojnicki prowadzi firmę doradczą SW Mentoring. Jako konsultant 
i coach biznesowy pracuje z zarządami firm realizując programy zwiększające 
ich efektywność: specjalizuje się m.in. w budowaniu synergii kadry kierowniczej, 
zwiększaniu efektywności zespołów w rozwiązywaniu problemów oraz wdra-
żaniu programów zarządzania wiekiem i tworzenia ciągłości międzypokolenio-
wej. Jest polskim przedstawicielem brytyjskiego akceleratora biznesu GoMad 
Thinking, pomagającego firmom zwiększać wykorzystanie własnego potencjału 
poprzez usprawnienie procesów myślowych leżących u podstaw decyzji bizne-
sowych. Ma ponad 20 lat doświadczenia na kierowniczych stanowiskach w kor-
poracjach międzynarodowych w Polsce i na Bliskim Wschodzie. 

Shadow Manager:

Małgorzata Zachorowska, od ponad 5 lat Interim Manager oraz członek założy-
ciel Stowarzyszenia  Interim Managers. Posiada ponad 25-letnie doświadczenie 
w zarządzaniu działami personalnymi na poziomie kraju i regionu, miedzy inny-

sprzedaży i wsparcia. Posiada gruntowne doświadczenie w realizacji projektów: 
od przygotowania biznes planu po wdrożenie operacyjne z uwzględnieniem 
przygotowania wszystkich procesów i procedur operacyjnych. Wybrane pro-
jekty obejmują m.in. wdrożenie efektywnych mechanizmów monitorowania  
i zarządzania jakością sprzedaży dla ING Życie (w trakcie), ograniczenie ekspo-
zycji banku na ryzyko oraz wzmocnienie kultury ryzyka dla BGŻ (analiza, reko-
mendacje, wdrożenie), reorganizacja struktur wsparcia sprzedaży pod kątem 
wdrożenia sprzedaży multikanałowej, uzupełnienie kluczowych luk w organi-
zacji sił sprzedaży dla ING Życie (analiza, rekomendacje, wdrożenie), przygoto-
wanie strategii multichannel  dla Reiffeisen (wielokanałowa sprzedaż i obsługa 
klienta), reorganizacja struktur sprzedaży dla Raiffeisen Financial Services (ana-
liza, rekomendacje) oraz wdrożenie nowych kanałów sprzedaży (pośrednicy, 
sprzedaż mobilna) (analiza, rekomendacje, wdrożenie), reorganizacja wsparcia 
sprzedaży mobilnej dla BZWBK.

Projekt dla firmy: HENKEL

branża: FMCG 

wielkość przedsiębiorstwa: duże

Opis projektu:

Firma Henkel Polska to spółka-córka znanego niemieckiego koncernu chemicz-
nego. W Polsce posiada 8 zakładów produkcyjnych z centralą w Warszawie i za-
trudnia ponad 1000 pracowników. Wytwarza i sprzedaje szeroki wachlarz pro-
duktów, od kosmetyków i chemii użytkowej po specjalistyczne materiały dla 
budownictwa.

Henkel prowadzi liczne inicjatywy socjalne i chlubi się bardzo niską rotacją per-
sonelu. Ponieważ rozpiętość wieku wśród pracowników firmy jest dość duża, 
m.in. wobec faktu, że wśród zakładów znajdują się przejęte dawne fabryki Polle-
ny, polskie kierownictwo zainteresowało się możliwościami zarządzania wiekiem 
i wobec szczupłości własnej kadry ZZL postanowiło zlecić opracowanie programu 
Interim Managerowi. Czynnikiem ograniczającym projekt był czas - ze względu 
na wymogi EFS projekt musiał zakończyć się w ciągu 6 miesięcy. W pierwszej 
fazie przeprowadzono analizę demograficzną firmy, ankietę pracowniczą na te-
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dzi, dzięki którym nastąpi wzmocnienie komunikacji wewnętrznej w Spółce oraz 
doceniania pracowników osiągających wybitne rezultaty. Innym, ważnym celem 
projektu było także, w wyniku podjętych działań, zatrzymanie w firmie osób klu-
czowych dla PIT-RADWAR S.A. W trakcie projektu został opracowany m.in. proces 
nominowania pracowników kluczowych oraz wybrane programy, mające na celu 
zatrzymanie ważnych dla Spółki specjalistów (np. Klub Ekspertów, premia reten-
cyjna).  Przygotowano także program konkursów na liderów w wybranych przez 
firmę kategoriach, którego celem jest częstsze i publiczne docenianie osób, które 
osiągnęły wysokie rezultaty w swoich obszarach. Całość projektu zyskała dofi-
nansowanie z EFS za pośrednictwem Stowarzyszenia Interim Managerów. Czynni-
kiem ograniczającym projekt był czas - ze względu na wymogi EFS projekt musiał 
zakończyć się w ciągu 6 miesięcy.

Interim Managerowie realizujący projekt dla firmy PIT-RADWAR S.A.:

Magdalena Stalińska, manager z wieloletnim doświadczeniem w pracy w przed-
siębiorstwach różnych branż i wielkości. Od 18 lat pracuje na stanowisku dyrekto-
ra personalnego w dużych korporacjach. Obecnie jest dyrektorem personalnym w 
Real Polska, firmie zatrudniającej ponad 10.000 pracowników, gdzie odpowiada 
m. in. za prowadzenie dialogu z partnerami społecznymi i zarządzanie relacjami 
zbiorowymi - w tym prowadzenie rokowań, negocjacji zbiorowych, mediacji i roz-
wiązywanie sporów zbiorowych. Jest mediatorem wpisanym na listę mediatorów 
prowadzoną przez Ministra Pracy i Polityki Społecznej. Wspiera różne organizacje 
w sytuacjach konfliktowych prowadząc mediacje pomiędzy stronami konfliktu.  
W Realu odpowiada za wewnętrzną politykę antymobbingową.

Ryszard Michalczyk ma ponad 20 lat doświadczeń w obszarze zarządzania zaso-
bami ludzkimi na stanowiskach najwyższej kadry zarządzającej w firmach z kapita-
łem zagranicznym, krajowym, join-venture i Skarbu Państwa. Sektor energetyczny, 
chemiczny, finansowy, medialny i IT. Realizował strategie ZZL w oparciu o strategię 
firm i ustalone KPI dla firmy i obszaru HR. Przewodził projektom fuzji i przejęć oraz 
głębokich restrukturyzacji. Współtworzył modele biznesowe działalności firm, 
wdrażał je poprzez reorganizację struktur i zasobów ludzkich oraz rozwiązań syste-
mowych. Ma także doświadczenie w pozyskiwaniu i retencji talentów, wdrażaniu 
proefektywnościowych systemów motywacyjnych, zarządzaniu wiedzą, zmianą  
i różnorodnością jak również programami o charakterze employer branding.

Shadow Manager:

Małgorzata Zachorowska, od ponad 5 lat Interim Manager oraz członek założy-
ciel Stowarzyszenia  Interim Managers. Posiada ponad 25-letnie doświadczenie 
w zarządzaniu działami personalnymi na poziomie kraju i regionu, m.in. w takich 

mi w takich firmach, jak: Levi Strauss Polska, PepsiCo Restaurants Europa Środ-
kowowschodnia, Tesco Europa Środkowowschodnia, Shell Europa,  AC Nielsen  
Europa, Kompania Piwowarska Polska. 

W ramach tych stanowisk zajmowała się tworzeniem  i wdrażaniem programów 
rozwojowych dla kadry menedżerskiej, efektywnych systemów wynagrodzeń  
(w tym systemów premiowych), wdrażaniem zmian organizacyjnych, budowa-
niem zaangażowania oraz kultury organizacyjnej. Jako Interim Menedżer reali-
zowała projekty w branży farmaceutycznej, informatycznej, FMCG, motoryza-
cyjnej, paliwowej, w firmach handlu detalicznego i innych. Pracowała zarówno 
dla korporacji międzynarodowych, spółek giełdowych oraz firm średniej wiel-
kości. W każdej z nich rekomendowała i wdrażała unikalne rozwiązania „szyte 
na  miarę”. O jej sukcesach mogą świadczyć liczne referencje. Od czerwca 2012 
roku, Małgorzata Zachorowska jest członkiem Rady Ekspertów THINK TANK.  Od 
czerwca 2011 roku prowadzi zajęcia na kierunkach MBA  w Akademii Leona Koź-
mińskiego. Obecnie doktorantka w ALK. 

Projekt dla firmy: PIT-RADWAR S.A. (dawniej Bumar Elektronika S.A.)

Branża: zbrojeniowa 

wielkość przedsiębiorstwa: duże

Opis projektu:

Firma PIT-RADWAR S.A. (dawniej Bumar Elektronika S.A.) to jedna z największych 
spółek działających w sektorze polskiego przemysłu obronnego i jeden z czoło-
wych dostawców urządzeń z zakresu elektroniki profesjonalnej dla Sił Zbrojnych 
RP. Spółka od kilkudziesięciu lat prowadzi prace badawcze w obszarze radiolo-
kacji, systemów dowodzenia i kierowania oraz radioelektronicznych systemów 
rozpoznania. Dzięki ich efektom PIT-RADWAR S.A. stale poszerza ofertę o spe-
cjalistyczne oraz innowacyjne rozwiązania służące bezpieczeństwu kraju.  Spółka  
ze 100% kapitałem Skarbu Państwa, stanowi część Polskiego Holdingu Obronne-
go. W III kwartale 2013 roku w Spółce zostało przeprowadzone Badanie Zaanga-
żowania Pracowników.  W wyniku tego Badania zostały zidentyfikowane obszary, 
które wymagają zaadresowania, takie jak: uznanie, komunikacja wewnętrzna oraz 
orientacja na ludzi. Celem projektu było przygotowanie rozwiązań oraz narzę-
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W trakcie prac okazało się, że zarówno wstępne oczekiwania, jak i model biz-
nesowy należało przebudować dość dokładnie. Pod właściwym przywództwem 
rozszerzono zespół, zweryfikowano początkowe założenia, wypracowano nowe 
możliwości zorganizowania prac i promowania samego produktu. Poważną część 
pracy zajął etap doprecyzowania detali dotyczących dopasowania produktu do 
oczekiwań klientów. W efekcie udało się wypracować unikalny i dobrze wypo-
zycjonowany produkt, pozwalający na spełnienie wielu wyspecjalizowanych 
wymagań stawianych farmaceutom. Sukces rynkowy szybko stał się dobrym 
świadectwem pracy. Co więcej - w ciągu kilku miesięcy projekt rozwinął się obej-
mując inne zawody medyczne (w tym na przykład pielęgniarki i personel innego 
szczebla).

Interim Manager realizujący projekt dla firmy PROFEXIM:

Wanda Rorbacz-Brajczewska to manager z wieloletnim doświadczeniem w służ-
bie medycznej, lekarka medycyny o specjalności rehabilitacja, z wieloletnim do-
świadczeniem na stanowisku ordynatora i wszechstronną znajomością branży. 
Zarządzała oddziałami szpitalnymi, projektami medycznymi, prowadziła badania  
oraz wprowadzała nowe produkty okołomedyczne. Specjalizuje się w szeroko 
rozumianym rynku medycznym, produktach obszaru medycznego oraz  serwisie 
medycznym.

Shadow Manager:

Robert Orłowski, praktyk biznesu, Interim Manager - wdrożeniowiec sprzedaży 
i marketingu. Wywodzi się z badań rynku, prowadził zespoły (marketing, sprze-
daż), projekty interdyscyplinarne (krajowe i międzynarodowe) oraz firmy. Zawo-
dowo przeszedł drogę od ankietera, przez kierownika projektów, po dyrektora 
marketingu /członka zarządu spółki giełdowej oraz dyrektora zarządzającego. 
Praktyczne doświadczenie zdobył w usługach, FMCG, obszarze produktów proz-
drowotnych i farmacji OTC oraz mediach.

Specjalizuje się we wsparciu sprzedaży (w tym CEM), strategii oraz rozwoju pro-
duktów, także na poziomie procesów, systemów i projektów międzydziałowych.  
Aktywny także jako HR business partner.

firmach, jak: Levi Strauss Polska, PepsiCo Restaurants Europa Środkowowschod-
nia, Tesco Europa Środkowowschodnia, Shell Europa,  AC Nielsen Europa, Kompa-
nia Piwowarska Polska. 

W ramach tych stanowisk, zajmowała się tworzeniem  i wdrażaniem programów 
rozwojowych dla kadry menedżerskiej, efektywnych systemów wynagrodzeń 
(w tym systemów premiowych), wdrażaniem zmian organizacyjnych, budowa-
niem zaangażowania oraz kultury organizacyjnej. Jako IM realizowała projekty  
w branży farmaceutycznej, informatycznej, FMCG, motoryzacyjnej, paliwowej,  
w firmach handlu detalicznego i innych. Pracowała zarówno dla korporacji mię-
dzynarodowych, spółek giełdowych jak i dla firm średniej wielkości. W każdej 
z nich rekomendowała i wdrażała unikalne rozwiązania „szyte na  miarę”. O jej 
sukcesach mogą świadczyć liczne referencje. Od czerwca 2012 roku, Małgorza-
ta Zachorowska jest członkiem Rady Ekspertów THINK TANK.  Od czerwca 2011 
roku prowadzi zajęcia na kierunkach MBA  w Akademii Leona Koźmińskiego. 
Obecnie doktorantka w ALK.

Projekt dla firmy: PROFEXIM

branża: badawczo-marketingowa 

wielkość przedsiębiorstwa: małe

Opis projektu:

Zleceniodawcą projektu interimowego była firma badawczo-marketingowa o 
dużym doświadczeniu w realizacji projektów nietypowych i we wprowadzaniu 
produktów innowacyjnych. Praktyczne  doświadczenia zarówno w prowadzeniu 
nietypowych działań marketingowych, w kreacji, jak i prowadzeniu imprez fir-
mowych pozwoliły na skierowanie działalności w stronę obsługi producentów 
farmaceutycznych. Okazało się jednak, że specyfika rynku medycznego wymaga 
oddzielnego projektu skupionego zarówno na rozpoznaniu potrzeb, jak i dopa-
sowaniu produktu. 

Optymalnym rozwiązaniem była współpraca z doświadczonym Interim Mana-
gerem, dobrze znającym zarówno codzienne aspekty wymogów personelu me-
dycznego, obostrzenia prawne, jak i rynek farmaceutyczny. 
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W Przedsiębiorstwie wprowadzono zmiany w postaci efektywnego systemu pla-
nowania zadań przez handlowców i metody nadzoru ich postępowania, nowe 
standardy współpracy z klientami, kontrolę osiąganych rezultatów za pomocą 
KPI i karty celów oraz udoskonalono system CRM przez wprowadzenie nowych 
funkcjonalności ułatwiających pracę handlowcom.  Całe know how zostało prze-
kazane do wewnątrz organizacji w postaci szkoleń i konkretnych wskazówek, 
rozwijając w ten sposób pracowników i przekazując jasne, sformalizowane pro-
cedury postępowania. Finalne opracowanie, przekazane zarządowi spółki, pod-
sumowuje dokonania, wskazuje obszary wymagające doskonalenia i archiwizuje 
w skondensowanej postaci wiedzę,  z którą mogą zapoznawać się nowi pracow-
nicy przedsiębiorstwa.

Interim Manager realizujący projekt dla firmy BANDI:

Marek Szabrański, manager z ponad 15-letnim doświadczeniem w biznesie. Spe-
cjalizuje się w budowie i restrukturyzacji działów handlowych w relacjach B2B. 
Ma praktyczną wiedzę z zarządzania działami handlowymi w strukturach zwar-
tych i rozproszonych, buduje strategie działania przedsiębiorstw w rynkowych 
realiach i ograniczeniach. Działa w różnych segmentach rynku.

Mgr inż. chemik. Absolwent Politechniki Warszawskiej, ukończył podyplomowe 
studia - zarządzanie w Wyższej Szkole Zarządzania i Marketingu oraz liczne szko-
lenia managerskie: interim management, zarządzanie projektami, rachunkowość 
zarządcza i inne.

Shadow Manager:

Roman Wendt, Interim Manager, konsultant, ekspert efektywności biznesowej  
i operacyjnej z portfolio zrealizowanych 28 projektów wdrażania zmian.

Specjalizacja: produkcja i logistyka.

Orędownik produktywności. Wizjoner, mówca dzielący się swoimi doświadcze-
niami. 

Autor 6. książek z zakresu usprawniania biznesu i wdrażania zmian.

Autor eklektycznej metodyki doskonałości biznesowej KISS (KEEP IT SMART  
SIMPLE) łączącej w sobie najwartościowsze elementy uznanych metodyk jak lean 
management, six sigma,  total resources management, management by objectives. 

Prezes Stowarzyszenia Interim Managers.

Projekt dla firmy: BANDI

branża: FMCG

wielkość przedsiębiorstwa: małe

Opis projektu:

Zleceniodawcą projektu była spółka produkcyjna z ponad 25 letnią tradycją,  
z własnym zapleczem badawczo-rozwojowym. Firma dynamicznie się rozwijała 
głównie za sprawą budowania nowych kanałów sprzedaży opartych na rozwią-
zaniach internetowych. Sprzedaż tradycyjna realizowana przez dział handlowy 
pozostawała jednak nadal istotnym źródłem przychodów. Od dwóch lat obser-
wowano spadek sprzedaży przez ten kanał. Zadaniem Interim managera było 
określenie możliwości rozwinięcia sprzedaży w Przedsiębiorstwie i wprowadzenie 
koniecznych procesów prowadzących do tego celu. Projekt z założenia miał trwać 
6 miesięcy a wynagrodzenie interim managera było powiązane z realizacją jego 
założeń. Zarządzanie zmianą przebiegało, w uzgodnieniu z Zarządem Spółki, przez 
cały okres współpracy. Podczas diagnozy sytuacji w początkowym okresie pro-
jektu, określono systemowy powód braku wzrostu sprzedaży realizowanej przez 
dział handlowy. Był nimi brak systemu zarządzania sprzedażą, w pierwszej kolej-
ności norm aktywności handlowych, planów pracy i kontroli realizacji planów ak-
tywności. Istniejący w firmie system CRM pełnił funkcję rejestratora aktywności 
handlowców i transakcji sprzedażowych a nie systemu zarządzania sprzedażą.

Po dokonaniu diagnozy przygotowano plan projektu. Zakładał on zmianę filozofii 
pracy handlowców z podejścia PUSH (oczekiwanie realizacji normy przychodów) 
na podejście PULL (jacy klienci/ile wizyt/ile rozmów tel. w 40 godzinnym tygo-
dniu pracy dla osiągnięcia optymalnych efektów) oraz plan wdrożenia narzędzi 
zarządczych umożliwiających funkcjonowanie podejścia PULL. Kolejnym etapem 
projektu było wdrożenie przez interim managera przygotowanego planu.

Postawione zadania wymagały od interim managera specjalnych umiejętności  
i doprowadziły do trwałych zmian w funkcjonowaniu działu sprzedaży.  Jednym  
z założeń projektu było dzielenie się wiedzą z pracownikami i wprowadzenie  
w życie nowych procesów i standardów zachowań handlowców co przełożyło  
się na stabilizację restrukturyzowanych obszarów. Finalnie Interim manager 
przeprowadził szkolenie kierownika sprzedaży, który płynnie przejął od niego 
obowiązki zarządzania działem sprzedaży wraz z końcem projektu interimo- 
wego. 
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Shadow Manager:

Elżbieta Mądra, doradca w zakresie zarządzania i optymalizacji procesów, licen-
cjonowany trener LMI, programu podnoszenia efektywności własnej. Pracuje  
w obszarach rozwoju kompetencji, zarządzania strategicznego, szkoleń z zarzą-
dzania zmianą, poprawy efektywności operacyjnej. Doświadczony Interim Ma-
nager. Prowadziła projekty restrukturyzacyjne w Provimi, fundacji Integracja, 
Asprim. W procesach doradczych zajmuje się definiowaniem zadań i monito-
ringu. Przez ponad 15 lat pracowała dla renomowanych producentów sprzętu 
medycznego (Bayer, Roche), zajmując różne stanowiska w marketingu i sprzeda-
ży. Wprowadziła na rynek znaną firmę Radiometr, budując od podstawy struk-
tury, zespół, strategię sprzedaży. Zna bardzo dobrze specyfikę firm działających 
w obszarach B2B. Absolwentka Studium Zarządzania w Wyższej Szkole Bankowej  
w Poznaniu, studiów podyplomowych Psychologia Zachowań Rynkowych na 
Uniwersytecie Warszawskim.

Projekt dla firmy: INWENTA

branża: doradztwo HR

wielkość przedsiębiorstwa: mikro

Opis projektu:

Inwenta to spółka doradztwa personalnego realizująca projekty z zakresu re-
krutacji bezpośredniej na wyższe i średnie stanowiska managerskie oraz wysoce 
specjalistyczne stanowiska samodzielne. Jako jedna z pierwszych firm na pol-
skim rynku zapoczątkowała projekty rekrutacyjne związane z pozyskiwaniem In-
terim Managerów i realizacją projektów czasowych.

Lata doświadczeń w realizacji projektów rekrutacyjnych i szkoleniowych dały 
spółce wiedzę na temat ewoluujących potrzeb klientów w zakresie zarządzania 
zasobami ludzkimi i rozwijania kompetencji pracowników. To zaowocowało po-
mysłem na zaoferowanie klientom nowego unikalnego produktu uwzględniają-
cego doświadczenia i wiedzę Inwenty, jak i współpracujących z nią Interim Ma-
nagerów.

Projekt dla firmy: APEXNET

branża: edukacyjno-szkoleniowa

wielkość przedsiębiorstwa: mikro

Opis projektu:

Firma szkoleniowo-edukacyjna, lider w obszarze szkoleń z zamówień publicz-
nych. Organizacja z licznymi sukcesami na koncie, od 13 lat na rynku. Zaangażo-
wany zespół, zarząd otwarty na wyzwania, poszukujący innowacyjnych rozwiązań  
w zakresie zarządzania organizacją. Projekt interim management był odpo-
wiedzią na zapotrzebowanie firmy w zakresie optymalizacji głównych proce-
sów zarządczych, w tym zarządzania zespołem, produktami i procesami. Zespół 
projektowy złożony z Interim Managera oraz zarządu spółki wypracował nową 
strukturę firmy, która już w drugim miesiącu prac projektowych została wdro-
żona. Po gruntownej inwentaryzacji zadań na stanowiskach opracowane zostały 
szczegółowe opisy stanowisk wraz z matrycą i instrukcją opisu stanowiska. Rów-
nocześnie zostało przygotowane prowizorium budżetowe. Proces realizacji pro-
jektu wspierany był systematycznie prowadzonym transferem wiedzy w postaci 
warsztatów i prezentacji dla całego zespołu oraz regularnych indywidualnych 
spotkań z zarządem firmy. Dzięki dużej aktywności i zaangażowaniu Zespołu 
Projektowego wypracowane w projekcie rozwiązania  były szybko  wdrażane. 
To przełożyło się na  osiągnięcie zakładanych rezultatów. Do sukcesu projektu 
przyczyniła się prawidłowo i sprawnie prowadzona komunikacja między wszyst-
kimi uczestnikami testu.

Interim Manager realizujący projekt dla firmy APEXNET:

Urszula Dziewit-Gontowska, manager z 20-letnim doświadczeniem w branży 
wydawniczej, na stanowiskach Dyrektora Wydawniczego i Wydawcy. Współtwo-
rzyła polski oddział a także samodzielnie tworzyła węgierski oddział międzynaro-
dowego wydawnictwa JMG Magazine Publishing Company (obecnie Marquard 
Media). Odpowiadała za zarządzanie zespołami, procesami i produktami firmy. 
Nadzorowała wprowadzanie na rynek i rozwój marek prasowych Cosmopolitan, 
CKM, Shape, She. Posiada bogate doświadczenie w realizacji projektów, od przy-
gotowania biznes planu po wdrożenie operacyjne. Członek Stowarzyszenia Inte-
rim Managers.
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Projekt dla firmy: IDEALIA

branża: IT 

wielkość przedsiębiorstwa: mikro

Opis projektu:

Polska firma wyrosła na wsparciu przedsiębiorców w pozyskiwaniu funduszy 
unijnych. W 2014 roku firma stanęła przed strategiczną decyzją co do swojej 
podstawowej działalności w świetle zmieniających się uwarunkowań prawnych 
i znaczącego zmniejszenia dostępnych funduszy w perspektywie kilkuletniej. W 
chwili rozpoczęcia projektu interimowego firma miała dobry standing finansowy 
i zapewnione projekty na okres kolejnych kilkunastu miesięcy. W toku dotych-
czasowej działalności w firmie stworzone zostały działy informatyków i marke-
tingu, które wspierały pozyskanych klientów, jednakże nie wychodząc ze swoją 
ofertą na otwarty rynek. Firma miała całkiem duże doświadczenie w obszarze 
tzw. digital marketing.

Projekt interimowy składał się de facto z dwóch niezależnych podprojektów. 
Pierwszym z nich był projekt polegający na stworzeniu struktury organizacyjnej 
i procesów wewnętrznych, pozwalających na profesjonalne tworzenie własnego 
systemu informatycznego klasy ERP, a drugi na stworzeniu działów handlowego  
i marketingu nakierowanych na sprzedaż i promocję własnych usług marketingo-
wych i systemu ERP. 

Przy tworzeniu działu sprzedaży i marketingu wykorzystane zostały elementy 
strategii błękitnego oceanu i koncepcji customer experience management. Ko-
nieczne było również wypracowanie właściwego pozycjonowania nowych usług 
i znalezienia tych elementów, które wyróżniały firmę spośród innych. Przy syste-
mie ERP ważnym obszarem było opracowanie strony formalnej: umowy licencji, 
umowy wdrożenia systemu i późniejszej obsługi bieżącej oraz oferty systemu 
podzielonego na moduły i instrukcji dla klientów. Współpraca polegała przede 
wszystkim na wsparciu zarządu w tworzeniu nowych struktur i procesów oraz 
pracy z kluczowymi menedżerami odpowiedzialnymi za poszczególne obszary w 
firmie. W toku projektu prowadzone były również szkolenia z technik sprzeda-
żowych i autorskiego programu zarządzania relacjami z kluczowymi klientami.

Projekt formalnie zakończył się po 6-ciu miesiącach wdrożeniem założonych pro-
cesów i przygotowaniem dokumentacji. W trakcie trwania projektu pozyskano 
wstępnie dwóch potencjalnych klientów na tworzony system ERP. Z uwagi na za-

W ramach projektu testującego zdefiniowany został nowy produkt dla klientów 
firmy - „Inwestycja w Kapitał Ludzki z Interim Managerami”. We współpracy  
z Interim Managerem spółka opracowała zakres oferty dla klientów na bazie 
kompetencji własnego personelu oraz współpracujących Interim Managerów. 
Dla wsparcia procesu sprzedażowego usługi stworzone zostały materiały infor-
macyjne, narzędzia zarządzania projektami realizowanymi dla klientów oraz for-
muły rozliczeń z klientami w zależności od wybranej formy współpracy. 

Nowa usługa została wprowadzona do portfela produktów firmy i zaoferowa-
na klientom. Spółka jest w trakcie negocjacji sprzedaży pierwszych projektów  
w tym zakresie.

Interim Manager realizujący projekt dla firmy INWENTA:

Interim Manager z ponad 20 letnim doświadczeniem w zarządzaniu zasobami 
ludzkimi w międzynarodowych i polskich organizacjach.

Kluczowe obszary specjalizacji: opracowywanie i wdrażanie strategii personalnej, 
HR Project Management, Talent Management, wdrażanie standardów HR, oceny 
okresowe pracowników, komunikacja wewnętrzna, budowanie marki pożądane-
go pracodawcy, projektowanie ścieżek karier i programów szkoleniowych, budo-
wa i  wdrażanie systemów motywacyjnych.

Shadow Manager:

Ewa Rytka, niezależny Interim Manager, specjalista w zarządzaniu kryzyso-
wym z blisko 15-letnim doświadczeniem w zarządzaniu i doradztwie w Polsce 
i Europie Środkowej (m.in. Serbia, Węgry, Rosja). Prowadziła projekty restruk-
turyzacji przedsiębiorstw w okresie utraty rentowności i płynności, również 
obejmując stanowisko dyrektora zarządzającego. Członek Komisji Rewizyjnej  
i Rady Programowej Stowarzyszenia Interim Managers. Pracując jako konsultant,  
a później jako Dyrektor Wykonawczy Kolaja & Partners (obecnie Alvarez&Mar-
sal) odpowiedzialny za rozwój firmy na Bałkanach, brała udział w projektach 
doradczych, tworzeniu strategii rozwojowych oraz zarządzania tymczasowego 
w Polsce i Europie Środkowej. Od 2008 roku pracuje jako niezależny Interim 
Manager, aktywnie angażując się w projekty zarządzania czasowego z zakresu 
restrukturyzacji, budowy strategii oraz zarządzania płynnością w przedsiębior-
stwach. Posiada tytuł magistra ekonomii SGH w Warszawie z kierunku Finanse  
i Bankowość oraz tytuł MBA programu TRIUM Global Executive MBA prowadzo-
nego przez London School of Economics, HEC oraz NYU Stern Business School.
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Projekt dla firmy: KDS

branża: poligraficzna

wielkość przedsiębiorstwa: średnie

Opis projektu:

Zleceniodawcą była polska spółka działająca na rynku od prawie 20 lat, lider  
w swojej branży, posiadająca w ofercie zróżnicowany pakiet produktów, wy-
twarzany w różnych technologiach i lokalizacjach. Usprawniając procesy zarzą-
dzania i wspierania sprzedaży spółka potrzebowała modułu  kontrolingowego, 
który wspierałby analizy rentowności produktów,  budżetowanie i monitorowa-
nie kosztów oraz zapewnił właściwą wycenę zleceń produkcyjnych. Istotne było 
również zapewnienie spójności danych operacyjnych z danymi pochodzącymi  
z systemu księgowego. Firma miała świadomość warunków rynkowych, w jakich 
prowadzi działalność, obserwowano wzrost popytu na  produkty, ale jednocze-
śnie odbiorcy zamawiali mniejsze partie produktów.   

Zatrudnienie Interim Managera miało na celu opracowanie modułu kontrolingu, 
który zaspokoiłby powyższe potrzeby firmy. Spółka nie przewidywała rozbudowy 
struktur finansowo-księgowych i z tego względu opracowane rozwiązanie po-
winno być proste w obsłudze i przekazywać informacje łatwe do interpretacji. 
Do realizacji projektu wybrano Interim Managera z obszaru rachunkowości za-
rządczej. 

W trakcie prac nad projektem ustalono, że istniejący system finansowo-księgo-
wy dostarcza informacji zarządczych w bardzo ograniczonym zakresie i wyłącznie 
w przekroju całego przedsiębiorstwa. Większość istotnych danych gromadzona 
jest w odrębnych bazach na stanowiskach operacyjnych, przy czym nie są one 
w pełni wykorzystywane w procesie zarządzania efektywnością. Dane ekono-
miczne potwierdziły zaobserwowaną przez zarząd tendencję rynkową: popyt 
rośnie, zwiększa się liczba i częstotliwość zamówień, ale jednocześnie zmniejsza 
się wielkość partii i liczba powtórzeń starych zleceń na rzecz nowych projektów. 

Po uwzględnieniu warunków produkcji oraz powyższych okoliczności rynkowych 
nastąpił wybór odpowiedniego dla specyfiki firmy systemu kalkulacji kosztów  
i sposobu grupowania produktów. W trakcie prac, rozłożonych na okres 6 mie-
sięcy, przeprowadzono inwentaryzację procesów głównych i wspomagających, 
stworzono matrycę powiązań kosztów i procesów, przedstawiono schematy  
i procedury opomiarowania procesów produkcyjnych oraz zużycia zasobów.  Na-

chodzące nieustannie zmiany w otoczeniu biznesowym ustalono, że współpraca 
będzie kontynuowana po zakończeniu projektu, m.in. poprzez współpracę z za-
rządem przy ugruntowywaniu zachodzących zmian. Wsparcie takie planowane 
jest przez okres do dwunastu miesięcy po zakończeniu projektu i polega na nie 
dłuższych niż jednodniowych sesjach z zarządem i wyznaczonymi menedżerami 
we wcześniej ustalonych obszarach wynikających z bieżącej działalności.

Interim Manager realizujący projekt dla firmy IDEALIA:

Paweł Niezgodzki, manager IT z ponad 25-letnim doświadczeniem w dużych 
korporacjach. Od 2 lat niezależny Interim Manager i doradca w obszarze wy-
korzystania technik informacyjnych we wdrażaniu i optymalizacji procesów biz-
nesowych (BSS/OSS) występujących w firmie, tj. CRM, zarzadzanie produktami, 
billing. Coach ICC i mentor YBP. Oferuje swoje usługi w rozwiązywaniu wyzwań 
w zakresie: projektowania i wdrażania, a także usprawniania procesów bizne-
sowych z wykorzystaniem rozwiązań IT, zarządzania projektami oraz portfelami 
projektów, wykonywania analiz biznesowo-systemowych i tworzenia specyfika-
cji do wdrażania nowych rozwiązań, wyboru, negocjacji kontraktów i nadzoru 
nad wykonawcami zewnętrznymi wdrożeń systemów IT, optymalizacji struktur i 
metodyk oraz kosztów pracy zespołów IT.

Shadow Manager:

Marcin Bajda jest konsultantem i menedżerem z wieloletnią praktyką zawodo-
wą w korporacjach międzynarodowych oraz w firmach z sektora mikro i średnich 
przedsiębiorstw. Obszary wiedzy eksperckiej: zarządzanie podczas zmian orga-
nizacyjnych i przeprowadzanie optymalizacji organizacyjnej, zmiany kulturowe 
w organizacjach oraz optymalizacja procesów biznesowych, w szczególności 
związanych ze sprzedażą B2C i B2B. W prowadzonych projektach biznesowych 
stosuje metodologię zarządzania zmianą prof. Edgara Scheina, jest również wy-
dawcą jego książek w Polsce. Realizowane przez niego usługi doradcze i projekty 
interimowe obejmują: zmiany organizacyjne i kulturowe w przedsiębiorstwach, 
organizację działu sprzedaży i niezbędnych procesów wewnętrznych w przedsię-
biorstwie zapewniających maksymalizację sprzedaży, oferty handlowe, warunki 
handlowe oraz pozycjonowanie produktów i usług na rynku, strategię wyboru 
optymalnych kanałów sprzedaży i dotarcia do potencjalnych klientów.
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Shadow Manager:

Ewa Rytka, niezależny Interim Manager, specjalista w zarządzaniu kryzysowym 
z blisko 15-letnim doświadczeniem w zarządzaniu i doradztwie w Polsce i Euro-
pie Środkowej (m.in. Serbia, Węgry, Rosja). Prowadziła projekty restrukturyzacji 
przedsiębiorstw w okresie utraty rentowności i płynności, również obejmując 
stanowisko dyrektora zarządzającego. Członek Komisji Rewizyjnej i Rady Pro-
gramowej Stowarzyszenia Interim Managers (SIM). Pracując jako konsultant,  
a później jako Dyrektor Wykonawczy Kolaja & Partners (obecnie Alvarez&Mar-
sal) odpowiedzialny za rozwój firmy na Bałkanach, brała udział w projektach 
doradczych, tworzeniu strategii rozwojowych oraz zarządzania tymczasowego  
w Polsce i Europie Środkowej. Od 2008 roku pracuje jako niezależny Interim 
Manager, aktywnie angażując się w projekty zarządzania czasowego z zakresu 
restrukturyzacji, budowy strategii oraz zarządzania płynnością w przedsiębior-
stwach. Posiada tytuł magistra ekonomii SGH w Warszawie z kierunku Finanse  
i Bankowość oraz tytuł MBA programu TRIUM Global Executive MBA prowadzo-
nego przez London School of Economics, HEC oraz NYU Stern Business School.

Projekt dla firmy: GrupaDataContact

branża: marketing bezpośredni

wielkość przedsiębiorstwa: średnie

Opis projektu:

Bieżąca działalność firmy z obszaru kontaktu  z klientami (call center, sprzedaż 
przez telefon, doradztwo biznesowe, etc.) doprowadziła do rozrostu zarówno 
struktur formalnych, jak i sposobów zarządzania. Dotychczasowe procedury 
okazały się  za mało wydajne. Momentem przełomowym stało się oczekiwanie 
stworzenia stałej struktury zorientowanej zarówno na kreację nowych obszarów 
biznesu, jak i na tworzenie nowych struktur biznesowych. 

Projekt trwał kilka miesięcy, ponieważ okazało się, że codziennych prac jest dość 
dużo.  

Do współpracy zaproszono zarówno handlowców, osoby z działu obsługi Klien-
ta, jak i osoby zarządzające. Bezcenne było doświadczenie w łączeniu prakty-

stępnie opracowano produkt końcowy w postaci wzorców kalkulacji kosztów, 
wyceny zleceń produkcyjnych i analizy rentowności. Zmodyfikowano również  
zakładowy plan kont, tak aby możliwe było  uzyskanie z systemu księgowego 
danych finansowych, wykorzystywanych w powyższych wzorcach.

Rezultatem projektu jest dostarczenie  pakietu algorytmów do wykorzystania 
w  systemie zintegrowanego zarządzania i wspierania sprzedaży, a przeprowa-
dzone prace stanowią wstęp do dalszej standaryzacji procesów oraz  wprowa-
dzenia systemu budżetowania. Zgodnie z pierwotnym założeniem nastąpiło 
również wydobycie i utrwalenie wiedzy ukrytej pracowników, przez co stała się 
ona zasobem firmy, zwiększającym wartość jej kapitału intelektualnego. Dzię-
ki wprowadzonym rozwiązaniom nastąpiło urealnienie informacji zarządczej  
i usprawnienie zarządzania efektywnością, a to z kolei przekłada się na wymierny, 
długoterminowy efekt wzrostu rentowności. Modyfikacja planu kont i uspraw-
nianie systemu finansowo-księgowego w konkretnej sytuacji firmy przyniosły 
dodatkowy efekt w postaci obniżenia ryzyka w obszarze podatków.

Interim Manager realizujący projekt dla firmy KDS:

Dr Agnieszka Zasikowska w roli  Interim Manager dzieli się ponad 20 letnim 
doświadczeniem zdobywanym na rynku krajowym i międzynarodowym w wielu 
branżach i obszarach biznesu. Od 1990 r. pracowała dla sektora artykułów rol-
no-spożywczych; handlu międzynarodowego; mediów, wydawnictw i dystrybu-
cji prasy; branży projektowo-inżynieryjnej realizującej inwestycję w infrastruk-
turę NATO w Polsce. Uczestniczyła w wielu projektach typu start-up w branży  
e-commerce i na rynku usług, a także w restrukturyzacjach ekonomicznych  
i przekształceniach własnościowych. Specjalizuje się w integrowaniu i zapew-
nieniu spójności funkcji wewnętrznych w przekroju całej organizacji i projektów 
gospodarczych, w usprawnianiu funkcji finansowo-ekonomicznych, wdrażaniu 
kontrolingu i budżetowania, poszukiwaniu rezerw efektywności i uwalnianiu ka-
pitału obrotowego. 

Posiada dyplom rachunkowości zarządczej CIMA Advanced Diploma in Manage-
ment Accounting oraz tytuł zawodowy doradcy podatkowego. Jest ekspertem  
Agencji ds. sektora MSP Komisji Europejskiej oraz  Międzynarodowego Sądu Kar-
nego (ICC) w Hadze. 

Ukończyła wydział Finanse i Bankowość SGH w Warszawie i studia III stopnia  
w dziedzinie zarządzania w Akademii Leona Koźmińskiego. Stopień doktora nauk 
ekonomicznych uzyskany w 2012 r. w tejże uczelni to zwieńczenie zdobytej wie-
dzy o wielorakich aspektach efektywności i innowacjach. Jest członkiem Stowa-
rzyszenia SIM, angażuje się społecznie na rzecz zawodów zaufania publicznego.  
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LIDER PROJEKTU

STOWARZYSZENIE INTERIM MANAGERS (SIM) 

Stowarzyszenie Interim Managers (SIM) powstało w 2009 roku z inicjatywy do-
świadczonych praktyków biznesu, którzy na co dzień wdrażają idee interim ma-
nagementu. SIM jest jedyną na polskim rynku organizacją skupiającą Interim 
Managerów i osoby zaangażowane w rozwój idei IM. Celem Stowarzyszenia jest 
działalność publiczna na rzecz budowania, promowania i propagowania idei in-
terim managementu. Zadaniem statutowym jest zapewnienie profesjonalizmu  
i wysokich standardów w realizacji projektów zarządzania czasowego w przed-
siębiorstwach.

Stowarzyszenie pracuje na rzecz podnoszenia świadomości przedsiębiorców za-
kresie wykorzystywania idei IM w zarządzaniu przedsiębiorstwami. Członkami 
SIM są doświadczeni Interim Managerowie. Dzielą się oni swoją wiedzą i do-
świadczeniem, działają na rzecz podnoszenia kwalifikacji kadry zarządzającej.

Stowarzyszenie stanowi także platformę wymiany kontaktów, dzięki której przed-
siębiorcy mogą znaleźć odpowiedniego Interim Managera do realizacji konkret-
nego projektu. 

Inicjatywy SIM

W ramach działalności statutowej SIM prowadzi projekty mające na celu podno-
szenie kwalifikacji zawodowych Interim Managerów, jak również projekty eduka-
cyjne, badawcze i promocyjne.

Interim Management - nowość w zarządzaniu wiekiem i firmą

Projekt współfinansowany w ramach EFS, realizowany wspólnie z Institute of Inte-
rim Management (GB) i firmą Inwenta Sp. z o.o. Celem projektu jest upowszech-
nienie rozwiązania dla biznesu jakim jest interim management, przedłużenie  
aktywności zawodowej menedżerów 50+ oraz wypracowanie i upowszechnienie 
innowacyjnych narzędzi do zastosowania w przedsiębiorstwach. Dzięki nawiązaniu 

ki działania poszczególnych obszarów, w zachęcaniu do współpracy aktualnych 
pracowników, a także w wychodzeniu poza ramy codziennego zarządzania HR. 

Już etap rozpoczynający obejmował szereg prac: zarówno przygotowanie stra-
tegiczne, weryfikację potrzeb klientów, jak i weryfikację codziennych działań. 
Wymagało to dokładnego poznania specyfiki firmy, także z uwzględnieniem sze-
regu zmian strategicznych, jakie będą w niej prowadzone. Kolejny raz spraw-
dzano założenia, zweryfikowano model biznesowy, stworzono nowe założenia 
efektywności. Duże zaangażowanie osób uczestniczących w projekcie pozwoliło 
z czasem na dopracowanie nowych procedur wewnętrznych  budowania i zarzą-
dzania zespołami projektującymi. 

Testowanie odbyło się prawidłowo, a pełne wdrożenie systemu  budowania  
i zarządzania zespołami projektującymi było zwieńczeniem projektu. Ostatnimi 
jego częściami były opracowanie założeń kolejnych działań systemowych oraz 
stworzenie koncepcji zmiany kolejnych systemów.

Interim Manager realizujący projekt dla firmy Grupa Datacontact:

Anna Cabaj, manager od wielu lat spełniający się w obszarze zarządzania zaso-
bami ludzkimi. Praktyk, osoba prowadząca projekty, działy i firmy. Specjalizuje 
się szczególnie we wprowadzaniu procesów, w obszarze motywowania, kadrach 
i płacach. Pracowała zarówno w urzędach, jak i w firmach  wysokich technologii. 
Ma duże doświadczenie w zarządzaniu sieciami rozproszonymi i zarządzaniu du-
żymi zespołami ludzkimi.

Shadow Manager:

Robert Orłowski, praktyk biznesu, Interim Manager - wdrożeniowiec sprzedaży 
i marketingu. Wywodzi się z badań rynku, prowadził zespoły (marketing, sprze-
daż), projekty interdyscyplinarne (krajowe i międzynarodowe) oraz firmy. Zawo-
dowo przeszedł drogę od ankietera, przez kierownika projektów, po dyrektora 
marketingu /członka zarządu spółki giełdowej oraz dyrektora zarządzającego. 
Praktyczne doświadczenie zdobył w usługach, FMCG, obszarze produktów proz-
drowotnych i farmacji OTC oraz mediach.

Specjalizuje się we wsparciu sprzedaży (w tym CEM), strategii oraz rozwoju pro-
duktów, także na poziomie procesów, systemów i projektów międzydziałowych.  
Aktywny także jako HR business partner.
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Badanie polskiego rynku Interim Managerów 

SIM realizuje projekty badawcze, dzięki którym możliwa staje się diagnoza i obser-
wacja zmian zachodzących w świadomości firm i pracowników w zakresie realiza-
cji projektów czasowych. 

Działalność publicystyczna

Członkowie SIM są autorami pierwszej w Polsce publikacji biznesowej poświęconej 
interim managementowi: „Menedżer do zadań specjalnych. Czasowe zarządzanie 
przedsiębiorstwem”, wydanej w 2011 r. nakładem wydawnictwa One Press. Ich 
eksperckie wypowiedzi regularnie ukazują się w prasie i mediach biznesowych. 

PARTNERZY

INWENTA - partner krajowy projektu

INWENTA Sp. z o.o. jest firmą doradztwa personalnego, świadczącą zaawanso-
wane usługi HR. Realizuje projekty z zakresu rekrutacji bezpośredniej na wyższe i 
średnie stanowiska menedżerskie oraz wysoce specjalistyczne stanowiska samo-
dzielne. Jako jedna z pierwszych firm na polskim rynku Inwenta zapoczątkowała 
projekty rekrutacyjne związane z pozyskiwaniem Interim Managerów i realizacją 
projektów czasowych. Obecnie firma jest liderem w zakresie rozwiązań interim 
management, posiada największą bazę Interim Managerów w Polsce.

Inwenta specjalizuje się również w projektach diagnozy i rozwoju kompeten-
cji. W oparciu o metody Assessment i Development Centre, Audyt Personalny, 
oceny pracownicze i Ocenę 360° diagnozuje potrzeby szkoleniowe i rozwojowe 
pracowników, identyfikuje luki kompetencyjne oraz ocenia efektywność i przy-
datność na stanowisku pracy. Na tej podstawie proponowane są adekwatne me-
tody dalszego rozwoju i podnoszenia poziomu kompetencji w organizacji.

międzynarodowej współpracy projekt zapewni również wsparcie przedsiębiorstw 
wiedzą, doświadczeniem i rozwiązaniami sprawdzonymi na gruncie gospodarek 
rozwiniętych, ale dostosowanymi do warunków polskiego rynku. 

Certyfikacja Interim Managerów

Program certyfikacyjny, skierowany do managerów posiadających doświadcze-
nie w zakresie prowadzenia projektów interimowych, którzy chcieliby potwier-
dzić swoje kwalifikacje zawodowe w powyższym zakresie. Na program certyfikacji 
składa się cykl szkoleń, do których mogą przystąpić także managerowie, rozważa-
jący rozwój kariery w kierunku interim managementu.

Coroczna Konferencja na temat interim ianagementu (V Edycja w 2013r) 

Co roku w IV kwartale SIM organizuje konferencję mającą na celu promowanie 
rozwiązania interim management. Ciekawe tematy, wybitni specjaliści, zagranicz-
ni eksperci i liczne case studies z prowadzonych projektów interimowych spra-
wiają, że wydarzenie z każdym rokiem cieszy się coraz większą popularnością 
wśród kadry menedżerskiej i środowisk opiniotwórczych.

Kameralnie SIM 

Są to kameralne spotkania dla kadry zarządzającej i właścicieli firm, odbywają-
ce się na terenie całego kraju, prowadzone przez Członków SIM (doświadczonych 
Interim Managerów) i każdorazowo poświęcone innemu problemowi biznesowe-
mu. Stanowią rzeczywiste wsparcie merytoryczne dla kadry menedżerskiej w za-
kresie zarządzania firmą.

Cykliczne Spotkania Członków SIM 

Są to comiesięczne spotkania dla Interim Managerów, Członków SIM, stanowiące 
platformę do wymiany wiedzy i doświadczeń w zakresie prowadzonych projektów 
interimowych.
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•	 utrzymanie rygorystycznych zasad rekrutacji do IIM w celu  
	 zagwarantowania najwyższego poziomu profesjonalizmu wśród  
	 swoich członków;

•	 informowanie i promowanie idei IM wśród potencjalnych nowych 		
	 członków w ramach seminariów „Odkrywanie Interim Managementu”  
	 oraz autorskich warsztatów;

•	 angażowanie podmiotów działających w branży poprzez dyskusję,  
	 networking i inne inicjatywy;

•	 promowanie i wartościowanie propozycji profesjonalnych Interim  
	 Managerów wśród Klientów;

•	 rozszerzanie członkostwa i rozwijanie kolejnych sekcji  
	 międzynarodowych Stowarzyszenia;

•	 zapewnianie doskonałych warunków dla członków w zakresie  
	 praktycznych pakietów świadczeń w celu wspierania rozwoju  
	 ich działalności jako Interim Managerów.

Institute of Interim Management

Dolphins, Elmstead Road,

West Byfleet, Surrey, KT14 6JB Great Britain

www.iim.org.uk

Inwenta realizuje także projekty szkoleniowe w obszarze szeroko pojętych kom-
petencji miękkich związanych z zarządzaniem, przywództwem, zmianą i efektyw-
nością. Projekty bez względu na rodzaj i poziom skomplikowania prowadzone są 
z kreatywnością i pełnym zaangażowaniem. 

Inwenta jest członkiem międzynarodowej sieci Executive Search „Search Net  
International” oraz oficjalnym partnerem IBM Smarter Workforce (Kenexa) w za-
kresie zaawansowanych rozwiązań HR.

INWENTA Sp. z o.o.

ul. Koszykowa 69/3

00-667 Warszawa

www.inwenta.pl 

 

INSTITUTE OF INTERIM MANAGEMENT  
- partner ponadnarodowy projektu

 

Institute of Interim Management powstało w 2001r. w Wielkiej Brytanii. IIM 
promuje, reprezentuje i wspiera Interim Managerów, mając obecnie w swoich 
szeregach 7500 członków będących profesjonalistami w zakresie zarządzania 
czasowego. Stowarzyszenie zajmuje się promocją interim managementu wśród 
klientów zarówno w sektorze prywatnym jak i publicznym, a także wśród organi-
zacji skupiających service providerów interim managementu.

Poza organizacją wydarzeń networkingowych, IIM działa intensywnie w przed-
sięwzięciach z zakresu spraw publicznych, prawnych i regulacyjnych. Czyniąc to, 
ma na celu:

•	 wychodzenie naprzeciw oczekiwaniom swoich członków;

•	 zachęcanie do rozwoju swoich członków poprzez wysoką jakość  
	 możliwości dalszego rozwoju zawodowego (CPD);


