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Istota | znaczenie budowania relacji
z klientem w modelu Vested

The Vested model — importance of building relationship

between supplier and buyer

Streszczenie

W ostatniej dekadzie outsourcing zmienit zasady gry na ryn-
ku, przyjmujac znaczgca role w ksztaltowaniu relacji pomie-
dzy przedsiebiorstwami oraz ich modelami biznesowymi.
Wartoéé ustug outsourcingowych w Polsce w 2019 roku wy-
niosta 4 mld z1, a zatrudnienie w sektorze ustug wspélnych
przekroczylo 170 tys. oséb'. Delegowanie niekluczowych
funkcji dziatalnosci przedsiebiorstwa na dobre zakorzenito
sie w naszej gospodarce. Celem artykulu jest przeglad obec-
nie stosowanych koncepcji budowania relacji na rynku oraz
przedstawienie mozliwo$ci wykorzystania kontraktu Vested
jako narzedzia do transformacji relacji biznesowych.

Stowa kluczowe:
ustugi logistyczne, outsourcing, Vested, konfrakt, Business
Process Outsourcing

Abstract

In the last decade, outsourcing is being a game changer on
the market, taking over a significant role in shaping
relationships between enterprises and their business
models. Outsourcing sector in Poland 2019 crossed value
of PLN 4 billion, employment ratio in shared service
activities exceeded 170 k. employees. The adaptation to
delegate non-core business functions have settled in
market. The aim of the article is to analyze current
concepts of building relationships existing in the market
and to present the possibility of using the Vested model as
a tool for transforming business relationships.

Key words:
logistic services, outsourcing, Vested, Business Process
Outsourcing
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Wstep

Transformacja technologiczna odbywa sie¢
wspolczesnie w wielu obszarach gospodarki. Nowe
platformy biznesowe powoduja przeksztalcenie
formy, w jakiej realizujemy zalozenia biznesowe
i wywieramy wplyw na ksztaltowanie nawykow
wsrdd odbiorcow oraz klientdéw. Dzieki transforma-
cji technologicznej jesteSmy w stanie osiagac prze-
wage konkurencyjna. Wykorzystujac mechanizmy
analityczne, mozemy rozwiazywaé problemy, ktore
wczesniej byly zamknigte w oddzielnych przestrze-
niach. Formuta transformacji powinna odzwiercie-
dlaé zmiany we wszystkich funkcjach przedsig-
biorstw, tak aby korzy$ci wynikajace ze zmian tech-
nologicznych, systemowych oraz organizacyjnych
byly realizowane synergicznie.

Business Process Outsourcing (BPO) jest czgsto
okreslany jako przekazanie okre§lonego obszaru
zewngetrznemu dostawcy, zlecenie zadan czesto nie-

zwiazanych z kluczowa dzialalnos$cia przedsiebior-
stwa (Niedzielski, Rzempata, 2000).

Procesy logistyczne, obejmujace przeplywy fi-
zyczne oraz informacyjne miedzy podmiotami,
definiuja sposéb, w jaki budowane sa relacje
z klientem, odbiorcg koficowym. Przedsigbiorstwa,
skupiajac si¢ na aktywno$ciach kluczowych (pro-
dukcja, sprzedaz, marketing), bardzo czg¢sto decy-
duja si¢ na oddanie czesci aktywnosci operacyjnych
do wyspecjalizowanych podwykonawcow. W tym
miejscu nalezy podkresli¢, ze forma dziatalnosci
przedsiebiorstw z wykorzystaniem zewnetrznego
dostawcy ustug logistycznych nie jest nowym roz-
wiazaniem. Istotng kwestig z poziomu realizacji za-
dan biznesowych jest mozliwo$¢ okre§lenia zmian
podejscia do budowania relacji pomigdzy podmio-
tami uczestniczacymi procesie zakupowym i sposo-
bu realizacji dostarczanej ustugi (Biblier, 1989).

Artykut przedstawia mozliwoSci realizacji proce-
sow biznesowych w wykorzystaniem modeli outso-
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urcingowych. Transformacja w obszarze Business
Process Outsourcing wymusza poszukiwanie no-
wych form budowania relacji pomigdzy dostawca
a klientem (Bizzi, Langley, 2012, s. 215-223). Me-
todyka ujeta w tym artykule opisuje rozwigzania
stosowane w modelu Vested i ma charakter kon-
cepcyjny.

Rzucajac §wiatto na kierunek zmian, ktore towa-
rzysza rozwojowi gospodarki oraz specjalizacji
w obszarze logistyki, artykul nakre§la mozliwosci
przeksztalcenn w funkcjonowaniu modelu outsour-
cingu. Ma temu stuzy¢ formuta Vested, opracowa-
na przez Kate Vitasek i Jeanette Nyden z Universi-
ty of Tennessee. Formula ta obejmuje metodyke
tworzenia modelu outsourcingu biznesowego,
w ktérym strony uczestniczace skupiajg si¢ na wyni-
ku i celu biznesowym, jaki chca wspolnie osiggnac.
W konsekwencji powstaje relacyjny model bizneso-
wy, umozliwiajacy obu stronom osiagniecie celow.

Znaczenie i przyktad wykorzystania
modelu Vested

Tradycyjne modele zakupowe w obszarze Busi-
ness Process Outsourcing sg realizowanie w gtownej
mierze z wykorzystaniem modeli transakcyjnych,
ktore maja zapewni¢ obu stronom efektywnosé
kosztowa. Na podstawie wynikow badania ankieto-
wego, przeprowadzonego przez KornFerry oraz
Capgemini w 2016 r. (Capgemini Consulting, 2016;
KornFerry, 2016), ktdorym objeto dostawcow ustug
logistycznych oraz firmy §wiadczace ustuge outsor-
cuingu, okreslono trzy kluczowe modele relacji
migdzy uczestnikami rynku (tabela 1). Relacja ope-
racyjna charakteryzuje si¢ krotkoterminowymi ce-
lami, a do jej opisu stosuje si¢ miary efektywnosci

Tabela 1

Typy relacji dostawcédw ustug logistycznych w modelu BPO
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operacyjnej, natomiast relacje taktyczne oraz stra-
tegiczne cechuja sie diugoterminowym podejsciem
do biznesu, wspolnym tworzeniem warto$ci doda-
nej dla klienta oraz doskonaleniem procesu w spo-
sob holistyczny.

Trudno$¢ w skonstruowaniu i dopasowaniu mo-
delu outsourcingu odpowiadajacego modelowi biz-
nesowemu przedsigbiorstwa czesto przejawia si¢
brakiem zrozumienia potrzeb klienta koncowego
oraz celdw, jakie organizacja sobie stawia w zmie-
niajacym sie otoczeniu.

Jako przyktad realizacji modelu Vested mozna
wskaza¢ dziatania firmy Rolls-Royce?, ktora opra-
cowala podejscie identyfikujace potrzeby klienta.
Umowa o §wiadczenie ustugi napraw silnikéw lotni-
czych miala pierwotnie forme kontraktu serwiso-
wego opartego na modelu transakcyjnym, w ktorym
linia lotnicza ptacita firmie Rolls-Royce za wykony-
wanie serwisu oraz pokrywala koszty cze$ci zamien-
nych. W tej formule firma Rolls-Royce uzyskiwata
przychdd, gdy linia lotnicza nie zarabiata ze wzgle-
du na przestoje. Program TotalCare wdrozony
przez firme Rolls-Royce miat na celu ujednolicenie
celdéw biznesowych firm lotniczych, zminimalizowa-
nie nieplanowanych przestojow przewoznikow i wy-
diuzenie czasu dzialania maszyn. Ksztait relacji
w formule outcome based charakteryzowat si¢ uzy-
skiwaniem przychodu przez firme¢ Rolls-Royce, gdy
samoloty nalezace do linii lotniczych dziataty diu-
zej bez usterek.

Poréwnanie stosowanych modeli ekonomicznych
(tabela 2) pozwala okre§li¢ i dopasowac formute
realizowanej operacji do potrzeb biznesowych
klientow przedsiebiorstwa.

Okreslenie struktur i formuf transakcyjnych cze-
sto méwi, jak chcemy realizowac serwis w wielowy-
miarowym zalozeniu jako§ciowym, czasowym, wy-
dajnosciowym, aczkolwiek tak dfugo, jak dtugo fir-

Partner operacyjny

Partner taktyczny

Partner strategiczny

Skupiony na kosztach
(gain/share model)

Skupiony na rozwiazaniach dla klienta

Whpisujacy si¢ w strategi¢ przedsigbiorstwa
w budowaniu diugotrwalej relacji

Fragmentaryczny zakres obstugi
okreslajacym relacje

Koszt nie jest kluczowym czynnikiem

Obie strony inwestuja w rozwigzania
i dziela si¢ zyskiem

Okreslenie wysokich wskaznikow
jakosciowych w danym obszarze

Okreslany jako ekspert w danej dziedzinie,| Cele obu organizacji sa uwspdlnione
ktory poprawia efektywnos¢ firmy

Model transakcyjny

Model integracji organizacyjno-systemowej

Zrbdlo: opracowanie wlasne na podstawie: KornFerry, 2016.
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Tabela 2
Modele ekonomiczne relacji

Transakcyjny Oparty na wydajnoSci (output-based) Oparty na wynikach (outcome-based)
Aspekt ekonomiczny realizowany| Aspekt ekonomiczny powiazany Aspekt ekonomiczny powiazany z podstawowymi
w formule opfat za godzine, z wynikami dostawcy wynikami biznesowymi obu partneréw

jednostke pracy

Nacisk jest ktadziony Nacisk ktadziony na odpowiedzialno$§¢ Nacisk ktadziony na dopasowanie
na wykonywanie czynnosci, dostawcy za realizacj¢ wynikow do modelu biznesowego klienta

okreslonych zadan

Jasno okreSlony tryb Umowa typu Service Level Agreement Koncentracja na transformacji oraz innowacjach
i zakres pracy (SLA) pomigdzy stronami w danej dziedzinie

Klient ponosi ryzyko, jezeli Dostawca ponosi ryzyko, jezeli nie sa Wspdlne ryzyko i nagrody

formuta transakcyjna spetnione warunki kontraktu

nie przynosi korzysci Service Level Agreement (SLA)

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie: Keith, i in., 2015.

my nie ustalg, co ma by¢ wynikiem ich pracy i jaki
jest ich cel biznesowy, osiggniecie diugotermino-
wych efektow jest bardzo trudne. Caly proces
w modelu Vested zaczyna si¢ od definicji i zrozu-
mienia celdéw i potrzeb obu organizacji, aby mogly
efektywnie nakresli¢ ksztalt potencjalnej wspotpra-
cy. Poruszajac si¢ po tabeli 3, widzimy klasyczna re-
lacje make-or-buy. Nalezy okresli¢, w jaki sposob
rozwija¢ funkcje biznesowe w zaleznosci od potrzeb
podmiotow.

Model Vested opiera si¢ na pieciu kluczowych
zasadach, ktore pozwalaja na okreslenie relacji biz-
nesowej miedzy stronami:

1. Model biznesowy oparty na wynikach vs model
transakcyjny (outcome vs transactional based
business model) — okreslenie rodzaju modelu
biznesowego, z jakiego strony chca skorzystaé do
realizacji swoich zadan. Budowa modelu trans-
akcyjnego, skupionego na optatach, ktére wyzna-

Tabela 3
Modele zakupowe

czaja parametry iloSciowe oraz czasowe, lub tez
modelu, w ktérym rozliczamy si¢ za osiagniety
cel.

2. Koncentracja na tym, co nalezy zrobié, a nie jak
to robi¢ (focus on the ,what” not the ,how”) —
budowanie synergii miedzy procesami oraz okre-
Slenie odpowiedzialnosci i miar, ktdre maja na
siebie wplyw. Odejsécie od mikrozarzadzania pro-
cesami oraz rozbudowanej struktury miar, ktore
si¢ ze soba nie tacza.

3. Doktadne okreSlenie pozadanych, mierzalnych
efektow koncowych (clearly defined and measu-
rable desired outcomes) — polaczenie celow biz-
nesowych z miarami efektywnoSci oraz ustalenie,
co podmioty osiagaja przez spelnienie danych
kryteridow (incentive model).

4. Model cenowy, obejmujacy zachety finansowe
stuzace optymalizacji funkcjonowania firmy (pri-
cing model with inventives that optimize business)

Modele transakcyjne Modele relacyjne Modele inwestycyjne

Model bazowy Model §wiadczenia | Wybdr preferowanego
ustug przez dostawcy ustug
zaaprobowanego
dostawce

Model oparty |Model Vested | Model oparty | Model oparty
na wynikach na usfugach na udziafach
dostawcy wspdlnych kapitatowych
ustug

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie: Keith, i in., 2015.
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— poprawienie marzowosci biznesu przez inwe-
stycje w technologie. Nie ma sensu placenie za
czynnosci, ktore nie przynosza wartosci dodane;j.

5. Struktura zarzadzania oparta na poszukiwaniu
informacji vs oparta na nadzorze (insight vs over-
sight governance structure) — efektywny i szybki
model relacji, ktory pozwala obu stronom na cia-
gte informowanie si¢ oraz wymiang wiedzy.

Formy budowania
relaciji biznesowych

Integracja oraz wspolne ustalenie, na jakich za-
sadach powinna by¢ budowana relacja biznesowa,
daje modelowi Vested duza przewage. Dzigki pel-
nej przejrzystosci oczekiwan i charakteru zalezno-
$ci biznesowej relacja staje si¢ partnerska (Baraldi,
Gresetvold, Harrison, 2012). W tabeli 4 pokazano,
jak powyzsze zasady nalezy przetozy¢ na podstawo-
we elementy modelu biznesowego okreslajacego
relacje migdzy stronami.

Budowanie kontraktu nalezy rozpoczaé od po-
§wiecenia czasu na mapowanie potencjalnych wyni-
koéw i ustalenie celow. Prowadzenie strategicznych
interesow w atmosferze dobrej wspotpracy prowa-
dzi do uzyskania korzySci w postaci wzmocnienia
pozycji na rynku — dotyczy to nie tylko firm, ale
réwniez zarzadzajacych nimi oséb. Outsourcing
w modelu Vested kaze nam skupic si¢ na efektyw-
noSci przedsigwzigcia oraz na innowacyjnosci, kto-
ra jest nagradzana wzrostem efektywnoSci. Przy
sporzadzaniu ramowego modelu umowy nalezy za-
dbac o to, aby mie¢ pelng dokumentacje dotyczaca
procesow realizowanych przez dostawce ustug na
rzecz obstugiwanej firmy. Wymagane jest stworze-
nie transparentnych kanatéw komunikacji, co wig-
ze si¢ z potrzeba zbudowania pewnego rodzaju kul-
tury w obu organizacjach. Zespoly, ktore beda
wspolpracowad w tym zakresie, muszg uwazac, aby
nie ulec pokusie wybierania najtatwiejszych rozwia-
zafi, ktdra prowadzi do tzw. paradoksu outsourcin-
gu. Ustugodawca musi mie¢ kontrole nad proce-
sem, by zyska¢ pewnos$¢, ze bariery zostana prze-
zwyciezone, a ryzyko zminimalizowane. Jednolita
wizja musi towarzyszy¢ idei outsourcingu typu Ve-
sted na niemalze kazdej plaszczyznie podejmowa-
nia dziatan. Kontrakt musi zosta¢ skonstruowany
w taki sposob, aby przynosil obopolne korzysci,
a zarazem zabezpieczal przyszte relacje. Model Ve-
sted tworzy warunki, w ktérych obie strony wygry-
waja, w ktorych zaréwno kupujacy, jak i dostawcy
sa rdwnie zaangazowani we wspolny sukces. Proces
budowania modelu Vested ma siedem giéwnych
aspektow. Naleza do nich:

B wspdlna wizja oraz cel,
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komunikacja,

perspektywa,

zaufanie i pewnoS¢ siebie,

elastycznosc,

koncentracja,

informacja zwrotna.

Jedna z regut tego modelu jest okre§lenie, co na-
lezy zrobic, a nie jak to robi¢. Celem jest skupienie
sic na udokumentowaniu zakresu prowadzonego
outsourcingu. W stosunku do innych systemdéw nie
zmienia si¢ sposob dzialania, lecz poziom szczego6-
fowosci zapisow. Gtowna rdznica pomiedzy trady-
cyjnym podejsciem do outsourcingu a modelem
Vested jest to, iz to ustugodawca ponosi odpowie-
dzialno§¢ za wytworzenie procedur dostarczania
pracy ustugobiorcy. W zaleznosci od zakresu part-
nerstwa firma przenosi cze$¢ lub cato$¢ dziatan nie-
zbednych do osiagniecia celow okreslonych w umo-
wie na ustugodawce. Razem sa zobowiazani jako
zespot do stworzenia deklaracji celow (sequence of
operations — SOQ), ktdra roézni si¢ znaczaco od
standardowe] deklaracji zakresu prac (scope of
work — SOW). SOO zawiera bowiem opis pozada-
nych wynikoéw, a nie zadafi, tak jak ma to miejsce
w klasycznym modelu. Na podstawie SOO ustugo-
dawca sporzadza o$wiadczenie o wydajnosci, ktore
bardziej szczeg6towo definiuje prace do wykonania
i oczekiwane wyniki tej pracy.

Kolejna zasada dotyczy metodyki ustalania spdj-
nych oraz klarownych wynikow, ktére musza mieé
mierzalny charakter. Nastepnie wykonywane sa
procedury w zakresie monitorowania oraz mierze-
nia wynikéw. Celem tej reguly jest wykazanie obu
stronom, iz podejmowane przez nie czynnosci sg
faktycznie efektywne. Zobrazowanie sytuacji ma
motywowac kooperantow do podjecia dynamicz-
nych dziatan, aby mozna bylto wspolnie osiggnac za-
mierzone cele.

W podejmowanych przez podmioty dziataniach
musi istnie¢ gleboko zakorzeniona synergia, gdyz
to ona stanowi ekwiwalent korzySci w zwiazku z wy-
konywang praca. Obie strony muszg miec jasno
okreslone cele. W przeciwnym razie nastapi zamro-
zenie umowy outsourcingowej, co bedzie mialo ne-
gatywne skutki dla obu wspodipracujacych podmio-
tow. Jest to bardzo istotne w kontekscie taczacej je
relacji. Podmioty musza wspdtpracowaé, aby dato
sie zmierzy¢ efektywno$¢ umowy outsourcingowe;j.
Obie strony musza zasia$¢ do stotu i podja¢ dysku-
sje, ktora doprowadzi je do celu.

Deklaracja intencji oraz SOO na tym etapie sg
juz gotowe, co oznacza realne wdrozenie uzgodnio-
nych procedur, ktore znajda odzwierciedlenie w fi-
nansach oraz funkcjonowaniu firm. Jest to etap
zwiazany z zarzadzaniem jakoS$cia, gdzie ogromne
znaczenie ma poziom zrozumienia interesariuszy
biznesowych oraz stron zaangazowanych w proces.
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Tabela 4
Modele interakcji

Analizowany aspekt

Model transakcyjny

Model hybrydowy

Dostawca zwykly Dostawca kwalifikowany | Dostawca preferowany Relacja Vested
Model biznesowy
Model ekonomiczny Transakcyjny Transakcyjny Transakcyjny Na podstawie efektow
(jednostka, godzina, (jednostka, godzina, (jednostka, godzina, sztuka)| pracy
sztuka) sztuka)

Model relacji

Transakcyjny/brak relacji

Transakcyjny/brak relacji

Kontrakt relacyjny
ukierunkowany na wynik

Kontrakt relacyjny
ukierunkowany na wynik

Wizja rozwoju

Dostawa ustugi
po najnizszym koszcie

Dostawa ustugi
po najnizszym koszcie

Dodawanie wartosci
poprzez rozszerzenie
zakresu dziatalnosSci

Koncentracja na
transformacji oraz
innowacji w danej
dziedzinie

Zakres odpowiedzialnoSci

Cele i zakres pracy

Okreslone ,,c0” i ,jak”
na podstawie
standardowych procedur
operacyjnych

Okreslone ,,c0” i ,,jak”
na podstawie
standardowych procedur
operacyjnych

Okreslone ,,c0” i ,jak”
na podstawie
standardowych procedur
operacyjnych

Okreslone, co ma by¢
wynikiem pracy

Zarzadzanie wydajnoscia

Pomiar wydajnosci

Pomiary efektywnosci
procesu, jakoSci, ceny,

Pomiary efektywnoSci
procesu, jakoSci, ceny,

Satysfakcja klienta (NPS),
operacyjna efektywnos¢,

Pomiar transformacyjny
zgodny z zalozeniami

produktywnosci produktywnosci, dazenie do poprawy kontraktu
z uwzglednieniem zachet | dostarczanej ustugi
w przypadku wykonania
zalozonego planu
Model cenowy
Model cenowy Stala cena Stala cena Stata cena/rabaty Model cenowy
zbudowany

na podstawie
wyniku pracy

Zarzadzanie relacjami

Zarzadzanie relacjami

Na podstawie
modelu cenowego

Na podstawie
modelu cenowego oraz
pomiaru wydajnosci

Na podstawie modelu
CEenowego oraz
pomiaru wydajnoSci

Strategiczny rozwoj
dostawcy
i zamawiajacego

Innowacje

Niedostepne

Ograniczone

Skupienie na efektywnosci
operacyjnej

Proaktywne dazenie do
doskonalenia
dostarczanej ustugi

Zrédio: opracowanie wlasne na podstawie: Keith i in., 2015.

Sukces jest mierzony przy uzyciu wskaznikow, kto-

re stanowig element umowy faczacej podmioty.
Strony uzgadniaja kombinacje cen, ktére maja

stanowi¢ swojego rodzaju zachety w zakresie usta-
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nowionej umowy outsourcingowej. W outsourcingu
istnieje bardzo wiele modeli cenowych, ktére moga
by¢ stosowane przy umowie ramowej. Ceny ustug
sa jednym z najwazniejszych elementow, ktérymi

41



zainteresowane s obie strony umowy juz na po-
czatku rozméw. Kooperanci muszg zatem zadbac
o strukture modelu cen, ktéra bedzie obejmowac
poniesione koszty, potencjalny zysk oraz zachete
do podjecia dziatan. Oczywiscie rowniez w outsour-
cingu powstaje konflikt, poniewaz kazdy chce za
jak najnizsza cene uzyskac ustugi na wysokim po-
ziomie. Nieodlacznym elementem modelu Vested
Outsourcing jest nagroda dla dostawcoéw ustug za
inwestowanie w proces, ustuge lub powiazany pro-
dukt, ktory wygeneruje zwroty przekraczajace wy-
magania umowy.

W zadnym przypadku nie mamy pewnosci, czy
powstanie realny zwrot z inwestycji, jednakze po-
dejmowanie dziatan w celu zwigkszenia zwrotu
z inwestycji (ROI) daje nam na to spore nadzieje.
Trzeba sobie zdawac sprawe, ze im wigkszy zwrot
z inwestycji, tym wigeksze z zasady ryzyko poniesie-
nia strat. Pakiet motywacyjny, czyli uczciwe zasady
ustalania marz, sa jedna z najlepszych metod akty-
wizacji obu stron umowy.

Kolejnym zagadnieniem jest sposob wgladu
w przebieg projektu w polfaczeniu ze sprawowa-
niem nadzoru oraz zapewnianiem elastycznosci
dzialania. Piata reguta obejmuje najwazniejsze
sprawy. Solidna struktura zarzadzania zapewnia
spdjne dziatanie, okrefla zasady, procesy i prawa
decyzyjne, ktére umozliwiaja stronom wydajna
wspOlprace (Alaranta, Henningson, 2008, s. 307-319.
Ramy zarzadzania ujmowane sa zawsze w tresci
umowy, stanowig jej istote. Mimo $wiadomosci, iz
tworzenie glebokich oraz dlugotrwatych relacji
migdzy partnerami przynosi ogromne korzySci, fir-
my bowiem czesto nie sa w stanie stworzy¢ wspolnej
strategii rozwoju.

Jednym z pierwszych elementow piatej reguty
outsourcingu w modelu Vested jest stworzenie
struktury zarzadzania relacjami. Polega to na bu-
dowaniu relacji oraz postaw. Strony umowy moni-
torujg wspdtprace w ramach zapiséw umowy, ktore
muszg umozliwia¢ zwinne poruszanie si¢ w obliczu
napotkanych trudnoSci w $wiadczeniu ustug.
Wsparcie tego procesu zaklada wykorzystanie mo-
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deli analitycznych, obejmujacych okreslone przez
strony gtéwne wskazniki, na ktorych opiera sie
wzajemna relacja.

Ostatni element wskazuje, ze wszystkie umowy
sa niepowtarzalne, a kazda relacja w kontekscie
outsourcingu musi by¢ regulowana przez specjali-
styczne procedury regulacyjne. Ramy zarzadzania
moga wymaga¢ uwzglednienia dodatkowych prze-
pisdw dotyczacych konkretnych wymagan rynko-
wych, lokalnych, regionalnych i krajowych. Na
przyktad w relacjach z dostawca i tancuchem do-
staw, dotyczacych technologii informacyjnych oraz
wilasnosci intelektualnej kwestie bezpieczenstwa
moga wymagaé specjalnego zarzadzania postano-
wieniami wykraczajacymi poza normalng relacje
producent—dostawca.

Whnioski

Rosnaca rola wykorzystywania r6znych modeli
outsourcingu sktania do opracowania form wspdt-
pracy wykraczajacych poza standardowe modele
cenowo-operacyjne. Wspdlpraca w ramach modeli
outsourcingowych bedzie wymagata zmian w rela-
cjach partnerskich, wigcznie z ujeciem formuly roz-
woju i dzielenia ryzyka pomigdzy strony.

Model Vested jest wyrazem §wiadomosci dyna-
micznych zmian, jakim podlega biznes, ktory stara
sie dostosowac do potrzeb rynku. Dlatego kontrakt
Vested musi odpowiedzie¢ na problemy, ktore po-
wstaja na przestrzeni lat, stanowi¢ uniwersalng od-
powiedZ na pojawiajace si¢ wyzwania. Jest to ele-
ment zwigzany z zarzadzaniem oraz transformacja.
Odnosi sie szczegdlnie do momentu przejSciowego
pomiedzy starg a nowa forma realizacji cyklu bizne-
sowego, ktora jest wdrazana. Kladzie nacisk na
cigglo$¢ i wzajemno§¢ zachodzacych procesow, roz-
liczenie pozadanych wynikéw, kompleksowe wskaz-
niki biznesowe i stworzenie ekosystemu nagradza-
jacego innowacje oraz zwinna kulture ciggtego do-
skonalenia.

! http://www.firma.egospodarka.pl/157264,0utsourcing-na-polskim-rynku-20-lat-doswiadczen-dobre-prognozy-na-przyszlosc,1,11,1.html
% Zob. https://www.efficientplantmag. com/2012/06/the-rolls-royce-of-effective-performance-based-collaboration/
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