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INTERIM MANAGEMENT – INNOWACYJNE ROZWIĄZANIE 
DLA FIRMY I MENEDŻERA

JAK Z PRACY ETATOWEJ PRZESTAWIĆ SIĘ 
NA PRACĘ PROJEKTOWĄ
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PRACA ETATOWA -

ZŁUDNE 

POCZUCIE 

BEZPIECZEŃSTWA



WOLNOŚĆ I NIEZALEŻNOŚĆ

WYZWANIA, ZMIANY, 

ADRENALINA

BEZPIECZEŃSTWO 

DŁUGOOKRESOWE

TWORZENIE WARTOŚCI

SATYSFAKCJA



BRAK REGULARNYCH 

PRZYCHODÓW

BRAK ŚRODOWISKA 

OPIEKUŃCZEGO

ODPOWIEDZIALNOŚĆ ZA 

PRACĘ

ŻYCIE NA WALIZKACH



JAK ZNALEŹĆ 

KLIENTA ?



JAK PRZEKONAĆ 

KLIENTA ?



JAK WYKONAĆ 

PRACĘ ?



JAK ZNALEŹĆ 

KLIENTA ?



15+ 
DOŚWIADCZENIE

PREZES, CEO,

CZŁONEK 

ZARZĄDU

EKSPERT 

BRANŻOWY,

MBA, DOKTORAT

ZARZĄDZANIE 

RYZYKIEM I

KRYZYSEM,

INTERPERSONALNE

POKONYWANIE

TRUDNOŚCI

PRZYWÓDZTWO,

WPŁYW NA INNYCH

ZMIANA

ZARZĄDZANIE

PROJEKTAMI,

OBSŁUGA 

KOMPUTERA



ŹRÓDŁA PROJEKTÓW IM

15%
AGENCJE

32%
NETWORKING

32%
SPRZEDAŻ 

PASYWNA

21%
SPRZEDAŻ 

AKTYWNA



300+
INTERIM 

MANAGERÓW

80+
FIRM 

POSZUKUJĄCYCH 

IM-ów



www.interim24.pl
DEFINIOWANIE 

'SPRZEDAWALNYCH' 

ZASOBÓW-KOMPETENCJI

ZMIANA SPOSOBU MYŚLENIA

O SOBIE

KOJARZENIE POPYTU I PODAŻY



JAK PRZEKONAĆ 

KLIENTA ?



PRACA 

PROJKETOWA NA 

WŁASNY RACHUNEK 

WYMAGA ZMIANY 

PODEJŚĆIA



WYZWANIE NR1

ZMIANA 

PERSPEKTYWY JA 
NA PERSPEKTYWĘ 

KLINETA



Wartość dodana 

w ocenie klienta



 Zrozumienie problemu klienta

 Zrozumienie paradygmatów klienta

 Wizja zmiany, ścieżki dojścia, efektów

 Jak zostaną odebrane przez klienta, 

 Jak zostanie oceniona ich wartość, 

 Czy w trakcie projektu można 

zmienić paradygmaty



 Refleksja co do 

rzeczywistych potrzeb 

i problemów

 Parafraza 

komunikatów klienta –

dowód zrozumienia

 Prezentacja korzyści 

oczekiwanej przez 

klienta

 Dowód kompetencji

 Rozróżnienie 

rekrutacji pracownika i 

sprzedaży IM-a



JAKĄ UMOWĄ SIĘ 

ZABEZPIECZYĆ ?



 Zapis oczekiwań, praw i 

obowiązków stron

 Zdefiniowanie relacji

 Określenie produktów i 

celów

 Określenie wielkości i trybu 

wynagrodzenia

 Procedury awaryjne



Konstrukcja wynagrodzenia

CZĘŚĆ STAŁA

WYNAGRODZENIA
SUCCESS 

FEE

ZAPŁATA

ZA

PRODUKT

GWARANCJA

§ 8.1.2 § 8.1.1 § 8.2; Załącznik nr 3



JAK WYKONAĆ 

PRACĘ ?



WYZWANIE NR2

RYZYKO I

ODPOWIEDZIALNOŚĆ



 Projekt rozwoju sytuacji co 

do działań, efektów, 

kosztów

 Akceptacja stron

 Zobowiązanie stron do 

współpracy przy realizacji 



WYZWANIE NR3

PRODUKTYWNOŚĆ I

KONTROLA



 Mechanizm partycypacji 

sponsora/komitetu 

sterującego

 Wspólne planowanie i 

analizowanie postępów

 Mechanizm wymuszania 

rozwiązywania sytuacji 

kryzysowych

 Zwinne zarządzanie 

projektem



 Precyzyjna formuła 

rozliczenia rezultatów 

projektu

 Jednoznaczna ocena 

realizacji warunków umowy

 Podstawa wypłaty 'success

fee'



 Materializacja i 

archiwizacja produktów i 

przekazanej wiedzy



DZIĘKUJEMY!


