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JAK DZIAtA DORADZTWOQO?
KIEDY WARTO SKORZYSTAC Z TEGO TYPU UStUG?

Ewa Szejner
Data nagrania— 28.07.2025

Zobacz rozmowe z ekspertem

Rozmowa z ekspertem zostata realizowana przez Polskg Agencje Rozwoju Przedsiebiorczosci,
w ramach projektu Centrum Rozwoju Matych i Srednich Przedsiebiorstw.


https://youtu.be/u2dTAyJKGV4
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Zagadnienia:
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Kiedy potrzebuje doradcy / eksperta?

Jak wybrac tego wtasciwego?

Zakresy odpowiedzialnosci.

Warianty i zakres ustug doradczych na przyktadzie obszaru negocjac;ji.
Najczestsze btedy popetniane przez przedsiebiorcow.

Mierzenie efektywnosci ustug doradczych.
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Rozdziat 1

Kiedy potrzebuje ustug doradcy?
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Doradca przydaje sie wtedy:

* Kiedy mamy trudng do podjecia decyzje.
e Kiedy mamy problem, ktorego sami nie potrafimy rozwigzac.
* Kiedy nie mamy pomystow na przysztosé, kiedy nie wiemy co robic dale;j.

Profesjonalny doradca jest niezbedny gdy:

Zachodzg sytuacje jak wyzej, a dodatkowo decyzja pociggnie za sobg skutki finansowe
i bedzie mie¢ wptyw na funkcjonowanie naszej firmy.
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Rozdziat 2

Jak wybrac¢ wtasciwego doradce?
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Witasciwy doradca...

Gdzie go szukac?

Poszukaj w internecie (LinkedIn). Zapytaj znajomych.

Jak go sprawdzic?

Zapoznaj sie z materiatami doradcy publikowanymi w internecie.

Popros doradce o rekomendacje.

Czy negocjowac cene za ustugi doradcze?

Zawsze negocjuj.

Zbierz oferty od kilku ekspertow i majgc alternatywe podejmij negocjacje.
Czy podpisywac¢ umowe?

Koniecznie podpisuj umowe na ustugi doradcze.
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Zakresy odpowiedzialnosci
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Za co odpowiedzialny jest doradca?

By wykonywaé ustugi (przedmiot umowy) z najwyzszg starannoscig i sumiennoscia
wymagang od osob zawodowo wykonujgcych takie ustugi, w oparciu o swoje
doswiadczenie, z uwzglednieniem charakteru i zakresu dziatalnosci przedsiebiorcy
oraz informacji i wytycznych ze strony Klienta / Zleceniodawcy.

Szczegoty wspotpracy, specyfikacja dziatan i rozliczen zalezg od obustronnych ustalen.
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Za co odpowiedzialny jest przedsiebiorca?
Za podejmowanie decyz;ji.

Przedsiebiorca powinien zadbac tez, by przed rozpoczeciem wspotpracy podpisac
stosowng umowe, w ktorej bedg zawarte przynajmniej podstawowe kwestie, takie jak:
-> okres/czas wspotpracy,

-> zakres wspotpracy — jakie dziatania wchodzg w sktad ustugi (moze to by¢ tylko
jednorazowa rozmowa, a moze byc¢ cykliczna wspotpraca, w ktorej doradca zobowigzany
jest do raportowania godzin pracy, rozliczania wydatkow, pisania sprawozdan,
przygotowania i przekazania raportu koncowego)

-> wysokos$¢ wynagrodzenia i sposob zaptaty (z géry, w czesciach, po zakonczeniu ustugi,
success fee, i inne).

Szczegoty wspotpracy, specyfikacja dziatan i rozliczen
zalezg od obustronnych ustalen.
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Rozdziat 4

Warianty i zakres ustug doradczych
(na przyktadzie obszaru negocjacji)
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W ustugach dotyczacych obszaru negocjacji Doradca / Negocjator moze:

-> Przygotowac przedsiebiorce do procesu negocjacyjnego.
-> Fizycznie towarzyszyc przedsiebiorcy w negocjacjach.
-> Samemu negocjowac w imieniu Klienta / Przedsiebiorcy zgodnie z uzyskanymi

plenipotencjami.

Dodatkowo Negocjator:

-> Zrobi audyt umowy / umow.
-> Przygotuje (w porozumieniu z prawnikiem) nowy, optymalny wzér umowy.
-> Zaprojektuje i wdrozy proces obiegu umow w firmie.
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Najczestsze btedy popetniane przez przedsiebiorcow
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Jakie btedy popetniajg przedsiebiorcy?

-> Nieswiadomosc¢ wtasnych potrzeb.

-> Brak sprecyzowanych oczekiwan.

-> Brak alternatyw (planu B).

-> Brak planowania krotko- i dtugoterminowego.

-> Brak przygotowania.

-> Lekcewazenie waznych zagadnien i zagrozen (umowa, rozliczenia, badanie
efektywnosci).

Najprostszg odpowiedzig na pytanie ,jak unikngc btedéw?” jest rada -> nalezy sie
przygotowac!
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Rozdziat 6

Mierzenie efektywnosci ustug doradczych
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Wskazniki efektywnosci

Zalezg one od specyfiki ustug, dla przyktadu:

a)

b)

Konsultant pomagajacy rozwingc¢ sprzedaz moze byc¢ oceniany na
podstawie wzrostu liczby klientow czy wzrostu przychodoéw.

Doradca zajmujacy sie optymalizacjg procesdow zakupowych powinien
pomoc przede wszystkim w generowaniu oszczednosci, podniesieniu marzy
czy poprawie rotacji produktow na magazynie.

Negocjator moze byc rozliczony z podniesienia profitowosci kontraktow
handlowych.
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Jak sprawdzac / mierzy¢, czy doradztwo przynosi oczekiwane efekty?

-> Trudnos$c¢ ze wskaznikami iloSciowymi (konkretne cele i KP1)
-> Wskazniki jakosciowe
-> Podejscie projektowe

- planowanie

- realizacja

- sledzenie wynikow

- raportowanie postepow

- wdrazanie korekt

- zamkniecie w ramach dostepnych zasobow

(czasowych, osobowych, finansowych, materiatowych)
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Kontakt:
EWA SZEJNER
tel.: +48 506 156 488

e-mail: ewa.szejner@gazeta.pl

www.poradniknegocjatora.pl

www.linkedin.com/in/ewa-szejner-negotiator/



http://www.poradniknegocjatora.pl/
http://www.poradniknegocjatora.pl/
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