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Co zro bić, by współ pra ca z do staw cą sta ła się suk ce sem, a nie

po raż ką? Ja kie są ko rzy ści pły ną ce z dłu go let niej współ pra cy

i jak je mak sy ma li zo wać? Ja kie są za gro że nia i jak je eli mi no -

wać? Jak roz po znać ry zy ko pod pi sa nia umo wy z do staw cą i jak

się za bez pie czyć przed ba rie ra mi wyj ścia z kon trak tu? To naj -

waż niej sze py ta nia, ja kie po win ny so bie za dać oso by przy stę -

pu ją ce do ne go cja cji z do staw cą. Zwłasz cza, gdy ten jest po -

strze ga ny ja ko dłu go let ni Part ner dla fir my. Od po wie dzią na

nie bez względ nie po win na być do brze opra co wa na stra te gia

w od nie sie niu do: wy bo ru do staw cy, wdro że nia do biz ne su,

zbu do wa nia re la cji i za koń cze nia współ pra cy. W prze ciw nym

wy pad ku na sze re ko men da cje do ty czą ce wy bo ru stra te gicz -

ne go part ne ra bę dą obar czo ne du żym ry zy kiem. 

Umie jęt ne za rzą dza nie ry zy kiem w re la cjach z do staw ca mi

to klucz do po wo dze nia w re ali za cji kon trak tów. Wszel kie nie -

do po wie dze nia w tej dzie dzi nie już na eta pie ne go cja cji zde -

cy du ją o tym, czy kon trakt za koń czy się suk ce sem, czy też po -

raż ką. 

Ni niej szy ar ty kuł, ma za za da nie pod kre śle nie wa gi rze tel -

ne go przy go to wa nia wła ści wych stra te gii w bu do wa niu re la -

cji z do staw ca mi. Po ka że on ko rzy ści zwią za ne z pod ję ciem

dłu go let niej współ pra cy oraz wy raź nie zwró ci uwa gę na za -

gro że nia, któ re się z tym wią żą. Zbu do wa nie stra te gii w opar -

ciu o peł ną świa do mość ry zy ka, nie tyl ko przy roz po czę ciu

współ pra cy, ale głów nie pod ko niec jej trwa nia, mo że zde cy -

do wać o po wo dze niu współ pra cy wła śnie na jej koń co wym eta -

pie. Mo wa tu mię dzy in ny mi o świa do mo ści tak zwa nych „ba -

rier wyj ścia” z kon trak tu oraz opra co wa nie sto sow nych

sce na riu szy wyj ścia.

Do dat ko wo war to pod kre ślić, iż sam pro ces wy bo ru do staw -

cy jest tyl ko jed nym z eta pów du że go pro jek tu, ja kim nie wąt -

pli wie jest roz po czę cie dłu go fa lo wej współ pra cy z no wym do -

staw cą i wdro że nie go w biz ne sie. Za kres prac z tym zwią za ny

jest na ty le du ży, iż wy ma ga de dy ko wa ne go ze spo łu eks per -

tów we wnątrz fir my, zwłasz cza w fa zie przy go to wa nia i ne -

go cja cji oraz na póź niej szych eta pach wdra ża nia. Na le ży

uzmy sło wić so bie fakt, iż pro jekt nie koń czy się z chwi lą wy -

ne go cjo wa nia wa run ków han dlo wych i pod pi sa nia kon trak tu.

Pro jekt koń czy się z w dniu za koń cze nia współ pra cy z wy bra -

nym do staw cą i war to mieć te go świa do mość już na je go po -

cząt ku.

Kil ka krot nie w tym ar ty ku le zo sta nie pod kre ślo na wa ga rze -

tel ne go przy go to wa nia stra te gii współ pra cy z do staw cą i za -

rzą dza nia ry zy kiem w re la cjach z nim. Jak się do nich przy go -

to wać? Na co zwra cać uwa gę, by o czymś waż nym nie za po -

mnieć? Jak za bez pie czyć się przed nie po żą da ny mi prak ty ka -

mi do staw cy w trak cie współ pra cy i tuż po jej za koń cze niu?

Czy w ogó le war to bu do wać part ner skie re la cje? Po ni żej kil -

ka wska zó wek i od po wie dzi na te py ta nia.

Bu�duj�dłu�go�trwa�łe�re�la�cje,�bo�to�się�opła�ca

Nie na le ży oba wiać się dłu go ter mi no wych kon trak tów,

czy li za wie ra nych na okres po wy żej 1 ro ku, je że li za dba my o to,

by ko rzy ści z nie go pły ną ce nie wią za ły nam rąk i nie uza leż -

nia ły fir my od do brej czy złej wo li do staw cy. Bio rąc pod uwa -

gę biz ne so we ko rzy ści, war to pod kre ślić na stę pu ją ce:
� uzy ska nie prze wa gi kon ku ren cyj nej po przez wy bór naj lep -

szych z punk tu wi dze nia fir my do staw ców
� re duk cję kosz tów i po pra wę zy sku net to
� mi ni ma li za cję ry zy ka prze rwa nia łań cu cha do staw
� wy mia nę wie dzy i stwo rze nie usług „szy tych na mia rę”
� mak sy ma li za cję in no wa cji tech no lo gicz nych i ko mer cyj nych
� kul ty wo wa nie wspól nych war to ści, jak na przy kład roz wój

po li ty ki spo łecz nej od po wie dzial no ści biz ne su 
� zwięk szo na sa tys fak cja klien tów we wnętrz nych i ze wnętrz -

nych pły ną ca z ja ko ścio wej, do pa so wa nej na mia rę, ob słu gi.

Ele men tem wyj ścio wym w pro ce sie bu do wa nia stra te gicz -

nych re la cji z do staw cą jest zmia na po dej ścia do współ pra cy

z ni mi, z czy sto trans ak cyj ne go na po dej ście part ner skie.

W pierw szym przy pad ku opie ra my się na krót kich kon trak tach

i czę stym od py ty wa niu o ce nę, ne go cja cjach opar tych tyl ko i wy -

łącz nie na osią gnię ciu efek tu ob niż ki kosz tów, tak zwa ne go

„Bit them up„(BTU). W dru gim zaś ba zą jest prak ty ka zwa na

„Bring them in„(BTI), czy li wpro wa dze nie do staw cy do or ga -

ni za cji na za sa dach peł nej in te gra cji. Prak ty cy, któ rzy z po wo -

dze niem wdro ży li pro ces in te gra cji do staw ców w swo ich fir -

mach, zgod nie stwier dza ją, na stro nach Pur cha sing Ma ga zi ne

On li ne, iż in te gra cja z do staw ca mi wy ma ga na stę pu ją cych ele -

men tów:
� de dy ko wa ne za so by po stro nie od bior cy
� wy so ki sto pień ko mu ni ka cji z do staw cą
� ak tyw ne za an ga żo wa nie osób z po za dzia łu za ku pów do

współ pra cy z do staw ca mi
� wspól ne okre śle nie ro li do staw cy w pro ce sie in te gra cji. 

Za leż nie od zło żo no ści do star cza ne go pro duk tu cza sem ko -

niecz ne jest wy dzie le nie za so bów (za rów no fi nan so wych, jak

i ludz kich) prze zna czo nych tyl ko i wy łącz nie do wdro że nia i roz -

Kon�trakt�jak�cy�ro�graf,�czy�li�ko�rzy�ści�i za�gro�że�nia�
dłu�go�ter�mi�no�wej�współ�pra�cy�z do�staw�cą

Mo ni ka Bi s1

Pro vi dent Pol ska SA

1 Au tor ka jest Kie row ni kiem ds. Za ku pów w Pro vi dent Pol ska SA w War sza wie. Kon takt e -ma il: mo ni ka.bis@pro vi dent.pl (przyp. red.).
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wo ju do staw cy oraz wy zna cze nie oso by od po wie dzial nej za

ko mu ni ka cję z do staw cą. Głów nym za da niem ta kiej oso by bę -

dzie po śred ni cze nie mię dzy we wnętrz ny mi „sta ke hol de ra mi”,

a oso ba mi od po wie dzial ny mi za współ pra cę z na szą fir mą.

Szcze gól nie waż na jest wcze sna ko mu ni ka cja i za an ga żo wa -

nie po stro nie do staw cy już na eta pie ne go cja cji, i to nie tyl -

ko ba zu ją ca na wy mia nie da nych licz bo wych, te le fo nów, ma -

ili. Du żą ro lę w pro ce sie in te gra cji i po praw ne go bu do wa nia

re la cji speł nia ją spo tka nia, wi zy ty, roz mo wy z oso ba mi za an -

ga żo wa ny mi w pro jekt po stro nie do staw cy, a na wet z re pre -

zen tan ta mi kie row nic twa wyż sze go szcze bla. Przy kła dem

ob sza rów w fir mie, w któ rych bu do wa nie re la cji part ner skich

i dłu go ter mi no wych z do staw ca mi przy no si naj wię cej wy mier -

nych ko rzy ści, są ob sza ry IT i te le ko mu ni ka cja.

Ze wzglę du na cha rak ter pro duk tów ku po wa nych w bran -

ży za awan so wa nych tech no lo gii, roz po czy na my współ pra cę

upa tru jąc w do staw cy na sze go part ne ra na dłuż szy czas. Na

tym opie ra my na szą stra te gię, na to miast póź niej sza re ali za -

cja kon trak tu w okre sie 2 -3 lat, wspól ne do świad cze nia oraz

re la cje, ja kie wów czas zbu du je my, bę dą sta no wić o tym, czy

na dal zo sta nie on na szym stra te gicz nym part ne rem czy też,

co rów nież moż li we, zo sta nie z te go gro na wy klu czo ny. 

W przy pad ku dłu go ter mi no wych umów z bran ży hi –tec, któ -

re wie lo krot nie ma ją za sad ni czy wpływ na po wo dze nie pro -

jek tów ogól no fir mo wych (o za się gu kra jo wym) o stra te gicz -

nej wa dze dla or ga ni za cji, je dy nym mo de lem współ pra cy, któ ry

się spraw dza i po zwo li na osią gnię cie suk ce su, to mo del part -

ner stwa i wspo mnia na wy żej prak ty ka „Bring them in”.

Jed nak że nie tyl ko do bór od po wied nie go mo de lu współ pra -

cy ma zna cze nie w po wo dze niu przed się wzię cia. Za nim bę -

dzie my my śleć o stra te gii, czy do bo rze mo de lu współ pra cy,

po win ni śmy się, ja ko fir ma, za sta no wić i prze ana li zo wać na

ile my – ja ko Klient – je ste śmy atrak cyj ni dla na sze go do staw -

cy i czy mo że my w ogó le po zwo lić so bie na tak zwa ną nie atrak -

cyj ność? Czy ja ko Klient nie atrak cyj ny zbu du je my kon trakt na

ja kim nam za le ży?

Tak, jak my ana li zu je my re la cje z na szy mi do staw ca mi w uję -

ciu ma cie rzo wym, tak sa mo po strze ga ją nas na si do staw cy, dla

któ rych mo że my być Klien tem Roz wo jo wym, Klu czo wym, czy

też na wet Utra pie niem. Od po wiedź na to py ta nie to bar dzo

waż ny ele ment na szej stra te gii wo bec do staw cy.

Ła twiej jest bu do wać stra te gię w sy tu acji gdy wie my, iż je -

ste śmy po strze ga ni przez do staw cę ja ko Klient Roz wo jo wy,

trud niej gdy je ste śmy Utra pie niem. Tak czy ina czej, w każ dym

z tym przy pad ków o po myśl no ści współ pra cy de cy do wać bę -

dą nie tyl ko re la cje, ale tak że od po wied nie za pi sy za bez pie -

cza ją ce in te re sy na szej fir my na wy pa dek za koń cze nia współ -

pra cy, o czym sze rzej bę dzie mo wa w dal szej czę ści ar ty ku łu.

W ce lu mak sy ma li za cji ko rzy ści wy ni ka ją cych z dłu go trwa -

łych re la cji z do staw cą na le ży za dbać o od po wied nie na rzę -

dzia słu żą ce do po mia ru tych ko rzy ści i wspo ma ga ją ce pro ces

cią głe go udo sko na la nia stra te gii współ pra cy, czy też two rze -

nia pla nów na praw czych. Bę dą one sta no wi ły rów nież do sko -

na łą ba zę in for ma cji dla osób od po wie dzial nych za kon trakt,

we wnętrz nych „sta ke hol de rów” oraz kon sul tan tów, to jest: kon -

tro ler fi nan so wy, au dy tor, praw nik – w sy tu acji, gdy za ist nie -

Rys. 1. Ma try ca za rzą dza nia re la cja mi. 

WĄSKIE�GARDŁO STRATEGICZNY

RUTYNOWY NACISK

ROZWOJOWY

Potencjalne ryzyko
Zwiększ wzajemną
zależność
Zachęć
do współpracy

UTRAPIENIE

Wysokie ryzyko
Zmień dostawcę
Zachęć
do współpracy

KLUCZOWY

Zacieśnij relacje
Utrzymaj
długoterminową
współpracę

EKSPLOATACJA

Zmniejsz ryzyko
operacyjne
Monitoruj koszty
Zmień dostawcę

ROZWOJOWY

Zacieśniaj relacje
Współpracuj w celu
dalszego rozwoju

UTRAPIENIE

Bardzo wysokie
ryzyko
Szukaj alternatyw
Podnieś 
atrakcyjność

KLUCZOWY

Zacieśnij relacje
Utrzymaj
długoterminową
współpracę

EKSPLOATACJA

Uważnie monitoruj
Zwiększ zależność
Szukaj alternatyw

ROZWOJOWY

Potencjalne ryzyko
Zwiększ wzajemną
zależność

UTRAPIENIE

Potencjalne
niedopasowanie
Relacja Pasywna
Szukaj alternatyw

KLUCZOWY

Silna pozycja
Utrzymaj pozycje
Zaproponuj 
szanse rozwoju

EKSPLOATACJA

Zmniejsz ryzyko
operacyjne
Monitoruj ceny
Szukaj alternatyw

ROZWOJOWY

Szanse rozwoju
dostawcy
Sprowokuj
zaangażowanie
dostawcy

UTRAPIENIE

Niedopasowanie
Akceptuj
krótkoterminowo
Zmień dostawcę

KLUCZOWY

Utrzymuj dobrą
pozycję
Maksymalizuj zysk

EKSPLOATACJA

Antagonistyczna
relacja
Oszacuj Balans sił
Zmień dostawcę
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je ko niecz ność za koń cze nia współ pra cy z do staw cą. Do naj -

waż niej szych na rzę dzi na le ży za li czyć:
� umo wy ser wi so we – Se rvi ce Le vel Agre ements
� an kie ty sa tys fak cji (Sup pliers Su rveys)
� for mu larz oce ny do staw cy (Ven dor eva lu ation form) 
� mier ni ki suk ce su – KPIs w od nie sie niu na przy kład: do po -

zio mu re ali za cji kon trak tu, oszczęd no ści lub zy sku, po zio -

mu eli mi na cji uste rek, itp.

Peł na in te gra cja z do staw cą, któ ra ma w przy szło ści skut -

ko wać mię dzy in ny mi roz wo jem i prze wa gą kon ku ren cyj ną fir -

my, mu si być opar ta na pra cy ze spo ło wej, uzna niu dla do świad -

cze nia Part ne ra i za ufa niu. I wła śnie kwe stie za ufa nia

naj trud niej utrzy mać na nie zmien nym po zio mie w sy tu acji,

w któ rej za ist nie je po trze ba za koń cze nia współ pra cy w trak -

cie trwa nia kon trak tu (na przy kład w wy ni ku de cy zji biz ne so -

wej) lub kie dy kon trakt do bie ga koń ca i re al nie nie ma szans

na prze dłu że nie współ pra cy.

Bądź�prze�wi�du�ją�cy,�zde�fi�niuj�za�gro�że�nia�
i za�bez�piecz�to,�co�uda�ło�się�wy�pra�co�wać

Przy stę pu jąc do ne go cja cji pod czas pro wa dzo ne go pro jek -

tu za ku po we go (prze tar gu), oso by od po wie dzial ne za pro ces

wy bo ru do staw cy po win ny już na wstęp nym eta pie po my śleć

o mo men cie za koń cze nia współ pra cy z do staw cą i do kład nie

zde fi nio wać li stę ry zyk z tym zwią za nych. 

W przy pad ku zmia ny do staw cy, nie zbęd ny jest wy wiad z pra -

cow ni ka mi w fir mie od po wie dzial ny mi za współ pra cę z po -

przed nim do staw cą. Na le ży wy raź nie pod kre ślić, że dział za -

ku pów w sy tu acji in te gra cji z do staw cą nie mo że pra co wać sam,

nie współ pra cu jąc z in ny mi dzia ła mi. Za rów no in te gra cja z do -

staw cą, jak opra co wa nie sce na riu szy wyj ścia ze współ pra cy

z nim, wy ma gać bę dzie udzia łu me ry to rycz ne go re pre zen tan -

tów / eks per tów z in nych ob sza rów w fir mie. W za leż no ści od

spe cy fi ki pro duk tu mo gą oni wnieść in for ma cje klu czo we dla

po wo dze nia ca łe go przed się wzię cia. 

Mo że się bo wiem oka zać, iż z punk tu wi dze nia bez pie czeń -

stwa pro ce sów biz ne so wych, opar tych w du żej mie rze na wy -

pra co wa nych z do staw cą roz wią za niach, de dy ko wa nych usłu -

gach „szy tych na mia rę”, wcze śniej sze wyj ście z kon trak tu lub

nie prze dłu że nie go na ko lej ne la ta jest bar dzo ry zy kow nym

po su nię ciem. Dla te go trze ba je do kład nie prze my śleć w opar -

ciu o fi nan so wy „bu si ness ca se” i re ko men da cje eks per tów oraz

dzia łu praw ne go, któ ry przed sta wi swo je re ko men da cje po za -

po zna niu się z tre ścią umo wy. Na le ży wy raź nie pod kre ślić, iż

za mysł wcze śniej sze go roz wią za nia kon trak tu lub też przy go -

to wa nie do pro ce su wy bo ru no we go stra te gicz ne go do staw -

cy, po za koń cze niu współ pra cy z po przed nim, po wi nien być

im pul sem do roz po czę cia wy so ko prio ry te to we go pro jek tu za -

rzą dza nia zmia ną w przed się bior stwie.

Sam pro ces prze tar go wy i wy bór do staw cy w sy tu acji, gdy

za pad nie de cy zja o roz wią za niu dłu go fa lo wej współ pra cy z do -

staw cą, po wi nien się roz po cząć wów czas, gdy or ga ni za cja

świa do ma bę dzie ry zyk zwią za nych ze zmia ną stra te gicz ne -

go part ne ra.

Naj waż niej szy mi ele men ta mi, na któ re na le ży zwró cić uwa -

gę przy po dej mo wa niu de cy zji o za koń cze niu współ pra cy, któ -

re trze ba za pla no wać już na eta pie ne go cja cji z do staw cą, są:

trans fer wie dzy i kwe stie zwią za ne z wła sno ścią oraz moż li -

wo ścią wy ko rzy sta nia war to ści nie ma te rial nych i praw nych (me -

tod pra cy, pro ce dur, pro ce sów, al go ryt mów i baz wie dzy); są

one ele men tem nie zbęd nym do świad cze nia usłu gi. Od po wied -

nie za pi sy w kontr ak cie do ty czą ce wa run ków ko rzy sta nia i praw

wła sno ści do efek tów pra cy gwa ran tu ją swo bo dę dzia ła nia tak -

że po za koń cze niu kon trak tu. Na le ży rów nież za gwa ran to wać

w umo wie moż li wość ko rzy sta nia przez pra cow ni ków na szej

fir my z wie dzy spe cja li stów ze stro ny do staw cy.

Ko lej nym, bar dzo waż nym aspek tem, któ ry mu si zo stać spraw -

dzo ny i zwe ry fi ko wa ny, jest obec ność w umo wie za pi sów ogra -

ni cza ją cych, bądź wręcz nie po zwa la ją cych na jej roz wią za nie

z prak tycz ne go punk tu wi dze nia. Cho dzi tu o ca łe spek trum

za pi sów i na rzę dzi, któ re nie po zwa la ją na przy kład na prze -

nie sie nie usłu gi do in ne go do staw cy. Nie ste ty czę sto za po mi -

na my o tym, że kon trak ty za wie ra ne są na złe, a nie na do bre

cza sy, i że na wet naj lep sze, dłu go trwa łe re la cje bez od po wied -

niej stra te gii za rzą dza nia ry zy kiem nie uchro nią fir my w sy tu -

acji, gdy do staw ca bę dzie ro ścił so bie pra wa do utra co nych ko -

rzy ści i wy ko rzy sta każ dy do stęp ny me cha nizm, by do cho dzić

re kom pen sa ty, czy za blo ko wać roz wią za nie umo wy.

Na czym w ta kim ra zie oprzeć stra te gię za rzą dza nia ry zy -

kiem w re la cjach z do staw ca mi, aby unik nąć błę dów, któ re spo -

wo du ją, że współ pra ca, jak kol wiek wcze śniej po strze ga na ja -

ko uda na, za koń czy się po raż ką?

Oce�niaj�do�staw�cę�i bu�duj�stra�te�gię�na�każ�dym�
eta�pie�współ�pra�cy

Do kład ne po zna nie i wła ści wa oce na part ne ra han dlo we -

go, któ ry jest po strze ga ny ja ko stra te gicz ny dla fir my, to ab -

so lut ny ele ment wyj ścia do zbu do wa nia stra te gii współ pra -

cy oraz za rzą dza nia ry zy kiem re la cji z do staw cą. Nie ste ty zbyt

czę sto oce na do staw cy po strze ga na jest ja ko je dy nie ele ment

eta pu kwa li fi ka cji do staw ców do tak zwa nej „krót kiej li sty”

pod czas trwa ją ce go pro ce su wy bo ru do staw cy. Nie za wsze

to, co spraw dza li śmy na po cząt ku pro ce su, we ry fi ku je my

przed za koń cze niem ne go cja cji, przed pod pi sa niem kon trak -

tu, w trak cie trwa nia kon trak tu oraz tuż przed je go za koń -

cze niem, po zba wia jąc się w ten spo sób moż li wo ści zmniej -

sze nia ry zyk i za gro żeń pły ną cych ze współ pra cy z do staw cą,

za nim sta ną się one fak tem. 

Klu czo wą ro lę od gry wa tu czas, któ ry w re aliach zmie nia -

ją cej się sy tu acji eko no micz nej na świe cie i w Pol sce wpły wa

na kon dy cje pod mio tów go spo dar czych. W efek cie czas mo -

że dzia łać na na szą nie ko rzyść, o ile nie za cho wa my czuj no -

ści i nie spraw dzi my, w ja kiej kon dy cji praw no – fi nan so wej

znaj du je się nasz part ner na prze strze ni pro wa dzo ne go pro -

ce su wy bo ru do staw cy. Czas ten, w za leż no ści od stop nia skom -

pli ko wa nia i we wnętrz nych uwa run ko wań, mo że trwać od mie -

sią ca do na wet ro ku. Li cząc na szcze rość i otwar tość do staw cy

w tym za kre sie, w sy tu acji, gdy ten „wal czy” o kon trakt, mo -

że my się sro dze roz cza ro wać.



Dla te go też na każ dym z ni żej wy mie nio nych eta pów na le -

ży do ko nać oce ny do staw cy pod ką tem:
� etap wy bo ru do staw cy (so ur cing): pro fi lu dzia łal no ści,

struk tur wła sno ścio wych, do świad cze nia na ryn ku, po zy cji

na ryn ku, kon dy cji fi nan so wej, moż li wo ści roz wo ju i in we -

sty cji, li sta i re fe ren cje do tych cza so wych Klien tów, war to -

ści zgod nych z war to ścia mi na szej fir my
� etap współ pra cy: sy tu acji na ryn ku, zmian w struk tu rach wła -

sno ścio wych, oce ny do tych cza so wej współ pra cy, po zio mu

do tych cza so wych re la cji, bu do wa nia i re ali za cji pla nów na -

praw czych, ko mu ni ka cji
� etap przed za koń cze niem współ pra cy: sy tu acji na ryn ku, struk -

tur wła sno ścio wych, oce ny współ pra cy, po zio mu re la cji, ko -

mu ni ka cji, mo ni to ro wa nia roz wo ju i po zy ski wa nia lub utra ty

in nych Klien tów – głów nie po zna nie przy czyn utra ty Klien tów,

re ali za cji po sta no wień kon trak to wych, za an ga żo wa nia fi nan -

so we go ze stro ny do staw cy we współ pra cę z na mi.

W tym ce lu z pew no ścią bę dzie my po trze bo wa li do stę pu do

da nych fi nan so wych, in for ma cji gieł do wych, ana liz z wy wia -

do wi go spo dar czych lub in nych ogól no do stęp nych ma te ria łów.

Za dbaj my o to, by zdo być je na ty le wcze śniej, aby mo gły zo -

stać zin ter pre to wa ne przed pod ję ciem de cy zji o roz po czę ciu,

kon ty nu acji, czy też za koń cze niu współ pra cy.

W pro ces oce ny i in ter pre ta cji da nych ze bra nych na każ dym

z ww. eta pów war to za an ga żo wać: kon tro le ra fi nan so we go,

au dy to rów (we wnętrz nych lub ze wnętrz nych) oraz praw ni ków.

Opi nia tych osób po mo że nam w opra co wa niu wła ści wej stra -

te gii za rzą dza nia ry zy kiem w re la cjach z do staw cą, w któ rej

obok sa mej oce ny do staw cy, ko lej nym waż nym ele men tem jest

oce na ry zy ka kon trak to we go.

Po�znaj�wszyst�kie�ry�zy�ka�za�nim�do�mkniesz�kon�trakt,
ina�czej�kon�trakt�sta�nie�się�cy�ro�gra�fem!

Prak ty ka ryn ko wa po ka zu je, iż mo że się zda rzyć sy tu acja,

w któ rej – mi mo ca łe go spek trum do stęp nych me cha ni -

zmów praw nych za bez pie cza ją cych na szą fir mę na wy pa dek

rosz czeń ze stro ny do staw cy w przy pad ku za koń cze nia

współ pra cy, za sto so wa nych w umo wie – do staw ca do pu ści się

szan ta żu wo bec nas, sta wia jąc na sza li dłu go let nią współ pra -

cę i swo ją re pu ta cję na ryn ku. Wszyst ko po to, by unie moż -

li wić nam wyj ście z kon trak tu. Po mi mo do tych cza so wych, po -

praw nych re la cji part ner skich, ni gdy nie na le ży za kła dać 100%

pew no ści, co do za cho wań do staw cy w sy tu acji, gdy ten tra -

ci kon trakt „ży cia”. Fakt mó wią cy o tym, iż ni gdy po dob ne za -

cho wa nia w re la cjach Do staw ca – Klient nie by ły ob ser wo wa -

ne, nie ozna cza, że nie mo gą się przy da rzyć wła śnie na szej

fir mie. Co ro bić w ta kim przy pad ku? Jak się za bez pie czyć?

Od po wie dzią na to jest wła ści wie prze pro wa dzo ny pro ces za -

rzą dza nia kon trak tem, któ ry – po dob nie jak w przy pad ku oce -

ny do staw cy – po wi nien być mo ni to ro wa ny na każ dym eta pie

współ pra cy. Głów nym ce lem pro ce su za rzą dza nia kon trak tem

jest stwo rze nie umo wy, któ ra bę dzie w moż li wie kom plet ny spo -

sób re gu lo wa ła pra wa i obo wiąz ki, za kres usług, wy na gro dze -

nia i za kres od po wie dzial no ści wszyst kich stron, a więc za rów -

no od bior cy usłu gi, do staw ców, jak i pod wy ko naw ców.

Umo wa bez względ nie po win na re gu lo wać mię dzy in ny mi:
� za kres i po ziom świad czo nych usług (z uwzględ nie niem

obiek tyw nych mier ni ków re ali za cji usłu gi)
� spo sób roz li czeń i na li cza nia wy na gro dze nia za usłu gi
� za sa dy sto so wa nia kar umow nych
� za sa dy od po wie dzial no ści stron w przy pad ku nie do trzy ma -

nia za pi sów umo wy
� uzgod nie nia, co do me tod roz wią za nia ewen tu al nych spo -

rów wy ni ka ją cych z umo wy.

Bar dzo waż ne, by stwo rzyć i za pi sać w kontr ak cie me cha -

nizm roz wią zy wa nia kon flik tów (in ny, niż spór przed są dem

po wszech nym, czy ar bi tra żo wym) i uzy skać zgo dę na je go sto -

so wa nie przez wszyst kie stro ny umo wy, za nim po ja wią się

ewen tu al ne pro ble my. 

Umo wa po win na być na ty le ela stycz na, by po zwa la ła na ła -

twe wpro wa dza nie zmian, wy ni ka ją cych, czy to ze zmia ny za -

kre su usług, czy też zmie nia ją cych się wa run ków ryn ko wych.

Na eta pie pod pi sy wa nia umo wy nie mo że my mieć pew no ści

ani co do przy szłe go kształ tu or ga ni za cji, któ rą re pre zen tu -

je my, ani co do re aliów ryn ko wych, w któ rych przyj dzie nam

dzia łać. Dla te go trze ba od po wied nio wcze śniej przy go to wać

się na zmia ny i usta lić, któ re z nich bę dą mo gły być uwzględ -

nia ne w ra mach pier wot nej umo wy, a któ re wy ma gać bę dą jej

zmia ny i re ne go cja cji.

W ra mach pro ce su za rzą dza nia kon trak tem, zwłasz cza

w przy pad ku kon trak tów dłu go ter mi no wych, war to uwzględ -

nić har mo no gram okre so wych au dy tów prze strze ga nia za pi -

sów umo wy. Po wi nien on ob jąć wszyst kie stro ny bio rą ce udział

w świad cze niu usług, w tym tak że klu czo wych pod wy ko naw -

ców na sze go do staw cy. Jest to for ma do dat ko we go me cha ni -

zmu spraw dza ją ce go wy ko na nie kon trak tu, przy dat na w sy -

tu acji ko niecz no ści wy ka za nia uchy bień stron kon trak tu

w ra zie wy stą pie nia po waż ne go kon flik tu

W re aliach fi na li za cji współ pra cy z do staw cą war to spraw -

dzić nie tyl ko za pi sy umo wy, ale tak że się gnąć do in nych do -

stęp nych źró deł, to jest: prze pi sów ogól nych, po sta no wień od -

po wied nich ustaw re gu lu ją cych funk cjo no wa nie da ne go

pod mio tu go spo dar cze go, a na wet do nie sień pra so wych, do -

ty czą cych dzia łal no ści na sze go do staw cy, czy też opi nii do tych -

cza so wych je go Klien tów.

W ra mach pod su mo wa nia war to przy to czyć naj waż niej sze

wska zów ki pły ną ce z do świad czeń w re la cjach z do staw ca mi,

o któ rych war to pa mię tać od mo men tu roz po czę cia współ pra -

cy aż do jej za koń cze nia:

1. Pa mię taj, że wy bór do staw cy to tyl ko ele ment pro jek tu za -

rzą dza nia zmia ną w two jej fir mie.

2. Nie dzia łaj sam – w bu do wa nie stra te gii za rzą dza nia re la -

cja mi z do staw cą za an ga żuj oso by z biz ne su.

3. Twórz kon trakt na złe, a nie na do bre cza sy.

4. Po znaj do brze do staw cę, kon tro luj wy ko na nie kon trak tu i je -

go sy tu ację eko no micz ną.

5. Cią gle ulep szaj stra te gie re la cji z do staw ca mi w opar ciu o do -

świad cze nia ze współ pra cy z ni mi.

6.  Bądź pew ny suk ce su nie na po cząt ku, a do pie ro na koń cu

kon trak tu.
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