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OUTSOURCING

Rozne oblicza outsourcingu

Zaréwno dynamiczny rozwoj, jak i ciagta orientacja

na poprawe efektywnosci, naklaniaja organizacje do
korzystania z ustug firm zewnetrznych, specjalizujacych sie
w konkretnych dziedzinach. Outsourcowanych jest coraz
wiecej procesow. Warto jednak zacza¢ od samego poczatku
- od tego, kto i w jaki sposoéb trafia do naszej organizaciji.

Aleksandra Tyszkiewicz

strategic clients senior manager
HAYS Poland

Wszystkie rozwijajace si¢ firmy,
ktére cheg przyciagaé najlepszych
pracownikéw do siebie, powinny
zaczaé od spojrzenia na proces re-
krutacji i zada¢ sobie wiele zwigza-
nych z nig pytad. Przede wszystkim
powinny one dotyczy¢ jakosci pro-
cesu rekrutacyjnego i tego, czy przy-
padkiem nie wptywa on negatywnie
na postrzeganie marki na rynku.
Kolejna kwestia to budzet i chaos
w rekrutacji oraz ich proporcja do
zadowolenia zarzadzajacych firma
i kandydatéw. Najwazniejsze jed-
nak, czy wyspecjalizowani pracow-
nicy, czgsto z trudno dostgpnymi
kompetencjami, Wystarczajaco
szybko trafiaj do naszej firmy. Mie-
rzac si¢ z odpowiedziami na pyta-
nia tego rodzaju moze okazal sie,
ze firmie potrzebne jest wsparcie.
Odpowiedzia na wiele probleméw
rekrutacyjnych duzych organiza-
¢ji coraz czgdciej jest obecnie RPO

(Recruitment process outsourcing)
— rewolucjonizujace rynek podej-
$cie do pozyskiwania najlepszych
kandydatéw.

Zachodni standard

Korzystanie z zewngtrznego wspar-
cia podczas rekrutagji jest dos¢ po-
wszechne wéréd firm na polskim
rynku. Natomiast RPO (Recruit-
ment process outsourcing) — out-
sourcing proceséw rekrutacji jest
nadal stosunkowo nowym zjawi-
skiem, cho¢ w Europie Zachodniej
wiéréd bankéw i korporacji stat sie
juz standardem. To model wspét-
pracy, ktéry pozwala na przekaza-
nie calego procesu zewngtrznemu
doradcy, ktory staje si¢ czedcig
firmy. Jednoczesnie zapewnia $cista
kontrole kosztéw i wysoka jakos¢
ustug. Agencja dostarczajaca ustugi
RPO jest doradcg i partnerem na
wylacznosé. RPO nie jest wige out-
sourcingiem w tradycyjnym tego
stowa znaczeniu. Dostawca ustug
RPO staje si¢ partnerem, eksper-
tem, ktdry jest wazng czescia — na-
wet dzialem firmy, a nie jedynie

zewngtrznym dostawca. Oznacza
to, ze rekruterzy agencji zostajg od-
delegowani do pracy u jednego,
konkretnego klienta i caly pracg
wykonuja pod jego marka. Repre-
zentujg organizacje klienta i jej kul-
ture w rozmowach z kandydatami,
publicznych wystapieniach i wyda-
rzeniach. Swoja codzienng praca
i wysokimi standardami wply-
waja na pozytywne do$wiadczenie
— zaréwno wewnatrz, jak i na ze-
whnatrz organizacji. Projekty RPO
to zdecydowanie wigcej niz outso-
urcing proceséw. Firma, ktéra zde-
cyduje si¢ na ten rodzaj wspdtpracy,
musi by¢ gotowa na czynny udziat
w usprawnianiu efektywnosci. Rolg
rekruteréw i menedzeréw odpowie-
dzialnych za operacje jest codzienne
doradzanie — np. co warto uspraw-
ni¢ i jakie dziatania podja¢, aby
zmieni¢ postrzeganie firmy na tle
konkurencji. To réwniez szkolenia
i warsztaty, pozwalajace na lepsze
zrozumienie rynku i dopasowanie
oferty. Wszystko w oparciu o ana-
lizy, raporty i podstawowe wskaz-
niki, ktére pozwalajg zrozumieé
aktualna sytuacj¢ oraz wyznaczy¢
strategi¢ naprawczg lub usprawnia-
jaca na nadchodzacy czas.

Rozwiazanie na miare potrzeb
Niestety nie istnieje jeden model
RPO, ktéry sprawdzi sic w kaz-

dej firmie. To rozwiazanie szyte na
miare, poniewaz tylko pelne zro-
zumienie organizacji, jej kultury
i codziennych trudnosci, pozwala
na przedstawienie i wdrozenie
efektywnego modelu i rozwiaza-
nia. Jednoczesnie tylko organi-
zacje z duzym doswiadczeniem
w tego typu ustugach sa w stanie
sprosta¢ oczekiwaniom wymaga-
jacych klientéw. Oddelegowanie
zespotu do firmy zamawiajacej nie
czyni ustugi efektywna. Konieczne
jest oszacowanie potrzeb i zastano-
wienie si¢ nad wielkoscig zespotu
rekruteréw — zaréwno tych delego-
wanych do pracy w siedzibie firmy,
jak i researcheréw, majacych do-
step do bazy danych firmy rekruta-
cyjnej. Warto podkresli¢, ze RPO
to réwniez odpowiedni dostep do
systeméw i baz danych (np. ATS
— Applicant Tracking System). Za-
rzadzanie poddostawcami i nego-
cjowanie stawek nalezy réwniez
do portfolio ustug. Co niezwy-
kle wazne, ustugodawca musi bar-
dzo szybko reagowa¢ na potrzeby
klienta. Rzadko kiedy rekrutacja
odbywa si¢ tylko w jednym mie-
$cie. Zawsze nalezy zwraca¢ uwagg
czy firma rekrutacyjna, z ktdra be-
dziemy wspétpracowaé ma do-
$wiadczenie nie tylko lokalnie, ale
réwniez na innych rynkach, w tym
réwniez migdzynarodowych.

Elastyczno$¢ i mozliwosci

RPO powinno dawa¢ duzo ela-
stycznosci oraz mozliwosci, ktdre
beda odpowiedzia na potrzeby da-
nej firmy. Zawsze warto przedysku-
towad rézne scenariusze, trudnosci
i potencjalne ryzyka. Firmy wspét-
pracujace musza sobie wzajemnie
ufaé i na biezaco informowa¢ o waz-
nych, z punktu widzenia projektu,
czynnikach. Tylko taka wspétpraca
moze przynie$¢ wymierne efekty
w postaci lepszych wskaznikéw ta-
kich jak np. szybko$¢ zamkniecia
procesdéw, zmniejszona rotacja czy
zwigkszona satysfakcja kandydatéw.
W Polsce liczba firm, ktére zdecy-
dowaly si¢ na projekty RPO, weciaz
jest stosunkowo niska. Globali-
zacja proceséw i dojrzatos¢ wielu
organizacji powoduje wzrost zain-
teresowania tego rodzaju ustugami.
Recruitment Process Outsourcing
nie jest skierowany tylko do firm,
ktére nie radza sobie z rekrutacja.
Jest to proces przede wszystkim dla
firm, ktdre chcg si¢ zmieni¢ i wply-
naé na pozytywne do$wiadczenia
swoich kandydatéw. Rekrutacja to
pierwsze spotkanie z potencjalnym
pracodawca, dlatego odpowiednia
dbalos¢ i jakos¢ procesu zapewni
organizacjom dostep do kluczo-
wych kompetendji na rynku, ktére
z roku na rok staja si¢ coraz trud-
niejsze do pozyskania.
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W zakresie komunikacji kazda branza rzadzi sie wlasnymi
prawami. Komunikacje dostosowujemy do kultury
organizacji, charakterystyki klientow, a takze udziatowcow.
Lacznie przektada sie to na styl komunikacji do pracownikéw.

Aleksandra Kolenda

dyrektor operacyjny
w Warszawskim Centrum
Ustug Biznesowych CBRE

W branzy outsourcingowej wyzwania
komunikacyjne beda si¢ rézni¢ w za-
leznosci od tego, czy dziatamy w mo-
delu BPO, czy w ramach centrum
ustug wspdlnych (SSC). W przy-
padku modelu BPO, na szczegdlng
uwage zastuguje fakt zréznicowane;
grupy klientéw. Bardzo czgsto firmy,
ktére wylaczaja ze struktury orga-
nizacyjnej przedsicbiorstwa pewne
funkcje i przekazujg je do realiza-
cji wyspecjalizowanym firmom czyli
dokonuja ,,outsorucingu”, to miedzy-
narodowe korporacje z réznych sek-

toréw gospodarki. Klientem BPO
motze by¢ globalny bank, firma Hi-
Tech, grupa ubezpieczeniowa czy
przedsigbiorstwo z sektora handlo-
wego. W celu harmonijnej wspét-
pracy z klientem, firma dostarczajaca
ustuge outsourcingowa musi zrozu-
mie¢ i dopasowac si¢ do stylu komu-
nikagji klienta.

Dostosowanie si¢ do klienta

Outsourcing czgsto dotyczy we-
wnetrznych i transakcyjnych cze-
éci biznesu klienta, co oznacza, ze
firma outsourcingowa musi zacho-
wywac si¢ jakby byla nierozlaczng
czedcia biznesu klienta. Wyodreb-
nienie wycinka procesu powoduje,
ze musimy nie tylko zrozumie¢, jak
ten proces dziata i przeja¢ ustuge
transakeyjng, ale przede wszystkim
powinni§my zrozumie¢ wplyw prze-
jecia procesu na zespét klienta i jego
otoczenie biznesowe. Zupetnie ina-
czej bedzie postrzegat zleceniobiorcg
dojrzaty outsourcingowo Kklient,
ke6ry od lat pracuje z réznymi part-
nerami w biznesie, a inaczej klient,

ktdry wprowadza ogromng zmiang
do organizacji wyodrebniajac pro-
cesy do realizacji na zewnatrz po
raz pierwszy. Opér przed zmiana,
czy perturbacje wynikajace z ewen-
tualnej restrukturyzacji w zespole
klienta moga mie¢ znaczacy wplyw
na to, jak szybko i efektywnie uda
si¢ osiagna¢ pozadane efekty eko-
nomii skali. Takt i dziatanie zgodnie
z formulg zaufanego doradcy sa klu-
czowym elementem dobrej strategii
komunikacji z zespotem klienta. Za-
ufany doradca to taki, kt6ry buduje
wiarygodno$¢ na bazie wiedzy eks-
perckiej, wywiazuje si¢ z ustalonych
prac, czyli jest niezawodny i réwniez
potrafi budowa¢ relacj¢ oparta na
zaufaniu. Sam profesjonalizm, do-
bra jako$¢ ustugi i atrakcyjna cena
nie wystarcza, by weiaz by¢ konku-
rencyjnym. Bez zaufania do zlece-
niobiorcy kontrakt moze nie zosta¢
przedtuzony. Starajac si¢ o jak naj-
wigksza przychylnos¢ klienta, na-
lezy réwnoczesnie uwazaé na tres¢
kierowanych poleceri klienta. By
nie straci¢ relacji partnerskiej i do-
radczej, nalezy wystrzega¢ si¢ zbyt
konformistycznej postawy wobec
zleceniodawcy. Moze ona wplynaé
negatywnie na nasz wizerunek w ra-
mach wlasnego zespotu.

Powazne konsekwencje

Zupelnie innym wyzwaniem jest ko-
munikagja z klientem wewngtrznym
w ramach centrum ustug wspélnych
jednej organizacji. Zdarza si¢, ze na
poczatku wspétpracy SLA nie sg ja-
sno okreglone. W konsekwencji ocze-
kiwania klienta wewngtrznego moga
nie by¢ spéjne z realiami transak-
cyjnego biznesu. Moze si¢ zdarzy¢,
ze proba uregulowania zasad dziafa-
nia i miernikéw sukcesu jest niemoz-
liwa bez uniknigcia negatywnego
oddzwicku na relacje biznesowe.
W $wiecie, w ktorym taczy nas jedna
i ta sama organizacja, poprawna rela-
cja biznesowa jest niezbedna. W tym
$wiecie bowiem potencjalne zarzuty
co do dziatania ustugi moga by¢ duzo
glosniejsze, a negatywy wydzwick ta-
two si¢ rozprzestrzenia. W niekom-
fortowej sytuacji eskalacja dochodzi
do innych klientéw wewngtrznych,
cho¢ bezposrednio nie s3 z dang
kwesti zwigzani. Jednym z powaz-
nych zarzutéw, kedrego kazdy zlece-
niobiorca chciatby unikna¢, bedzie
zarzut o niepoprawnym dostarcza-
niu ustugi. W $wiecie centrum ustug
wspdlnych duzo trudniejszy do roz-
wigzania moze by¢ zarzut o braku
checi wspétpracy, czy byciu niewy-
starczajaco pomocnym.

Odpowiedni partner

Pozadani pracownicy centréw ushug
wspdlnych powinni cechowaé si¢
nie tylko $wietnymi umiejetnosciami
operacyjnymi, organizacyjnymi i sku-
tecznoscia w dziataniu, ale takze wyzej
opisanym stylem/sposobem komuni-
kacji z partnerem biznesowym. Dzigki
temu relacje biznesowe mogga stac si¢
blizsze, bardziej nieformalne. Jednakze
istotne, by w takim modelu nie zanie-
dba¢ formalnosci i utrzymac transpa-
rentno$¢ w raportowaniu probleméw,
bo nie na wszystko mozna przymru-
zy¢ oko, dziatajac w duchu jednej
korporacyjnej rodziny. Klarowne ko-
munikowanie, ze ustuga dostarczana
jest nalezycie, a mierniki sukcesu sg
realizowane, stanowia wazny element
wiasciwej komunikacji z klientem
wewnetrznym. Granica pomigdzy
byciem silnym i szanowanym part-
nerem w dyskusji dla biznesu, a jed-
nocze$nie elastycznym i dziatajacym
zawsze zgodnie z wytycznymi klienta
wewnetrznego jest bardzo cienka. Ani
zbyt ukfadny i spolegliwy partner, ani
partner narzucajacy si¢ w grze, gdzie
role s z gory jasno ustalone, nie
stworzy dtugotrwatej relacji bizneso-
wej. Stworzy ja natomiast zaufany do-
radca, kt6ry wie, jak si¢ komunikowaé
z wyczuciem i taktem.

BPO to nie tylko ustuga. To partnerstwo strategiczne

Z Barbara Najgebaur, sales managerem BPO/Saa$ Unit4 Polska, rozmawiata Joanna Zielinska

—

BPOto...

BPO jest ustuga rezultatu, gdzie re-
zultatem jest dostarczenie petnego
zakresu proceséw uzgodnionych
w umowie, w okreslonym czasie
i wskaznikach - jakosciowych, ilo-
sciowych, czasowych itd. BPO jest
dla mnie przede wszystkim part-
nerstwem strategicznym w zakre-
sie obstugi twardego HR. Jestem
entuzjastkg nazywania tej ustugi
partnerstwem, poniewaz bez obu-
stronnej wspotpracy, projekt jest
obarczony znacznie wiekszym ry-
zykiem... Dlatego etap uzgad-
niania umowy jest tak istotnym

i czesto czasochtonnym procesem,
bo wymaga otwartych rozméw do-
tyczacych celéw, oczekiwan i tego,
jakie procesy obie strony bedg mu-
siaty zrealizowac. Klient wspiera
outsourcera informacjami dostar-
czanymi w spos6b przejrzysty, ter-
minowy, dzieki czemu ten moze
wywigzac sie ze swoich zobowia-
zan jakosciowych.

lle kosztuje BPO?
Aile kosztuje samochod?

Ale jaki? To zalezy od klasy,

producenta, wyposazenia,

wieku... Nie mozna poda¢

jednej ceny dla wszystkich.

Doktadnie! Tak samo jest w przy-
padku BPO. Klient musi znac swéj
cel. Musi wiedzie¢, co chce osiagnac
dzieki tej ustudze. A cele moga by¢
bardzo rézne — zapewnienie ciagto-
$ci dziatan w zakresie ptac, poprawa
jakosci, optymalizacja kosztéw, po-
prawienie wskaznikéw FTE, utaj-
nienie wynagrodzen, przeniesienie
odpowiedzialnosci na zewnetrzng
firme, wykorzystanie kompetencji
0s06b z dziatu HR w aspekcie zarza-
dzania talentami, rozwoju pracow-
nikéw, dzieki odbarczeniu ich
z obowiazku naliczania ptac. Pew-
nie mogtabym wymienia¢ jeszcze
dtugo.W zaleznosci od celu, jaki po-
stawit sobie klient, dopasowujemy
najbardziej optymalne rozwigzania,

ktére pozwolg je osiggac. Od nich
réwniez zalezy cena ustugi. Warto
takze pomysle¢, na jakim poziomie
jakosci namzalezy, bo jest to wazna
sktadowa ustug i ich cen oraz, zeby
poréwnywac Mercedesy do Merce-
deséw, a nie do ,Maluchéw’, warto
rozwazac ustugi o podobnym po-
ziomie jako$ciowym. Jedna z metod
ich weryfikacji moze by¢ np. spraw-
dzenie referencji dostawcy.

Jakie korzysci niesie

ze soba BPO?

Tak jak méwitam wczedniej, bez
analizy celu nie mozna okresli¢ ko-
rzysci dla danego klienta, a jest to
najtrudniejszy krok w projekcie.
Mowiagc kolokwialnie, firma musi
zrobi¢ rachunek sumienia, przeana-
lizowac szczerze i otwarcie, jakie ma
potrzeby, jak widzi swéj rozwoj, ja-
kie ma cele strategiczne (bo te pay-
rollowe maja je wspierac), zczym sie
boryka, z czym sobie nie radzi, jakie
stojg przed nig wyzwania, co sie
zmienito w tej organizacji, co spo-
wodowato, ze wystagpita potrzeba
zmiany? Znalezienie odpowiedzi na
te pytania czesto nie jest tatwe, dla-
tego przedstawiciele Unit4 zadajg
odpowiednia pytania, ktdre poma-
gaja ustali¢ cel, klient nie przechodzi
przez ten proces sam. Gdy zdefiniu-
jemy cel, jesteSmy na prostej drodze
do jego realizacji. Dlatego korzysci
dla kazdego s inne. Profitami, ja-

kie zyskuje kazdy klient, sa: bezpie-
czenstwo danych, ciagtos¢ obstugi,
optymalizacja kosztéw i ich przewi-
dywalnos¢, brak kosztow zakupu,
wdrozenia i utrzymania systemu IT.
Jednym klientom moze zaleze¢ na
przekazaniu odpowiedzialnosci, po-
niewaz jesli dostawca nalicza ptace,
to réwniez ponosi odpowiedzial-
nos¢ za wszelkie nieprawidtowosci,
ktére powstaty w wyniku jego dzia-
tan. Takze urzedowe kontrole, np.
z ZUS moga odbywac sie u outso-
urcera. Niepodwazalnym profitem
jest optymalizacja kosztéw za-
trudnienia, szkolen i wyposazenia.
Tych atutéw jest naprawde bardzo
duzo. Natomiast to, ktore sg istotne
dla danego klienta, zalezy od celu,
jaki sobie postawit. Z mojego do-
$wiadczenia wynika, Ze motywacje
klientéw sa bardzo rézne, a udany
projekt, to taki, gdzie kierujemy sie
mapa drogowa prowadzacg do celu
wskazanego przez klienta.

Na co nalezy zwrdcic

uwage przy wyborze
outsourcera kadr lub ptac?

Moim zdaniem istotnym aspektem
jest to, czy dostawca przypisat nam
dedykowany zespét znajacy spe-
cyfikacje klienta, ktéry jest gwa-
rantem jakosci i ciggtosci obstugi.
Kazda firma ma swoje specyficzne
uwarunkowania czy ,szczeg6lne
przypadki”i jesli u dostawcy zespot

obstugi nieustannie sie zmienia to
ryzyko wystepowania btedéw jest
wielokrotnie wyzsze. W zespole
powinien by¢ konsultant syste-
mowy, administrator, konsultant
techniczny, minimum dwéch spe-
cjalistow kadrowo-ptacowych oraz
supervisor. Bardzo istotne sg tez
kompetencje tych ludzi. Z mojego
punktu widzenia warto réwniez
mysle¢ w diuzszej perspektywie.
W momencie wyboru outsourcera
powinnismy zastanowic sie, w jakim
miejscu bedzie firma, gdy umowa
BPO wygasnie. Trudno jest jednak
przewidzie¢, jakie bedzie otocze-
nie, trendy czy firma za 3-4 lata. Dla-
tego warto wybra¢ outsourcera,
ktéry posiada wiele modeli rozwia-
zan. Unit4jako jedyny na rynku pro-
ducent oprogramowania oferuje
4 takie modele, wiec po wygasnie-
ciu umowy, mozemy jg przedtuzyc
i kontynuowac outsourcing kadr
i ptac, zdecydowac sie na SaaS lub
hosting i administrowanie, czy tez
zakupi¢ licencje i pracowaé w mo-
delu in-house, unikajac jednocze-
$nie ryzykownej i pracochfonnej
migracji danych do innego opro-
gramowania.. Przy zmianie roz-
wigzania nadal pracujemy na tym
samym systemie, wiec firma nie
odczuwa negatywnych skutkow
zmiany. Warto na to zwrdcic szcze-
gdlng uwage przy podpisywaniu
kontraktu.
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Powierzac z glowa

Outsourcing towarzyszy firmom w Polsce od poczatku
transformacji naszej gospodarki, a wraz z dojrzewaniem
przedsiebiorstw zmieniat sie jego zakres i ztozonos¢.
Outsourcing polega na wyodrebnieniu czesci zadan,
proceséw badz funkgji i ich przekazaniu do realizacji
przez zewnetrznego dostawce, dzieki czemu firmy
korzystajace z tej ustugi, moga skupic sie na rozwoju

swojego gtownego biznesu.

Andrzej Trela

dyrektor sprzedazy
LeasingTeam Group

Wdrozenie tego modelu wspét-
pracy pozwala organizacjom na kon-
trole kosztéw, minimalizacje ryzyka
i wzrost konkurencyjnosci. Branze
i obszary, w ktérych outsourcing jest
najezesciej wdrazany to telekomuni-
kacja, bankowos¢, finanse, logistyka,
HR, IT, produkcja przemystowa,
marketing i promocja oraz sprzeda.

Wybér firmy do obstugi
zewnetrznej

Swiadome podjecie decyzji o outso-
urcowaniu czesci zadan badz funkeji

wymaga od firmy przeprowadzenia
szczegdlowej analizy. W pierwszej
kolejnosci nalezy dokonaé podziatu
zadan na te zwigzane bezposrednio
z obszarem generowania przychodu
i pomocnicze, dotyczace admini-
strowania firma. Te drugie wyma-
gaja ponoszenia comiesigcznych,
statych kosztéw i s zwykle bardzo
absorbujace dla o0séb zarzadzaja-
cych. W zwiazku z tym, odciagaja
decydentéw od zarzadzania core
biznesem, dlatego firmy chetnie zle-
caja je na zewnatrz. Nastgpnym eta-
pem jest wybor obszaru bedacego
czescia gléwnej dziatalnosci do wy-
dzielenia. Uslugi te nie moga juz
by¢ standardowe, ale indywidualnie
dopasowane do potrzeb przedsie-
biorstwa. Najczesciej outsourco-
wanymi przez firmy obszarami s
m.in. rekrutacja pracownikéw, out-
sourcing kadrowo-ptacowy, zarza-
dzanie flota pojazdéw, czy logistyka
dystrybucji. Osobnym segmentem
outsourcingu jest obszar I'T, w ke6-
rym wyrézniamy ustugi utrzymania
infrastruktury oraz rozwéj opro-

gramowania. Bardzo cz¢sto out-
sourcowanym obszarem sa takze
ustugi zwiazane z obstuga klienta.
Zastosowanie outsourcingu w fir-
mach niesie za sobg wiele korzysci.
Najwicksza z nich jest powiazanie
kosztu z oczekiwanym efektem,
gdyz kazda ustuga powinna by¢
wyceniona w powiazaniu z oczeki-
wanymi Kluczowymi Wskaznikami
Efektywnosci, czyli KPI. Outsour-
cing pozwala réwniez na odcigze-
nie strukeur firmy poprzez zlecenie
czasochtonnych procesow i funkeji
na zewnatrz i uzyskanie dostgpu do
najnowszych technologii, bez ko-
niecznosci jej nabywania. Dzigki

wsparciu wyspecjalizowanej firmy
$wiadczacej ustugi outsourcingu
organizacja zazwyczaj moze réw-
niez korzysta¢ z najnowszego know-
-how w danej dziedzinie, a takze
doradztwa w sytuacjach kryzyso-
wych. Moze réwniez elastycznie
wykorzystywaé zakres ustug bez
koniecznosci inwestycji w personel
i infrastrukture.

Brak kontroli

Nie bez znaczenia jest réwniez bez-
pieczeistwo oraz efektywno$é zle-
conych zewnetrznemu dostawcy
zadan i proceséw. Najwickszymi
zagrozeniami dla firmy, ktéra de-

cyduje si¢ na outsourcing, sa brak
wyznaczonych KPI oraz utrata
kontroli nad outsourcowanymi
procesami. W zwiazku z tym, do-
stawca ustug outsourcingowych
powinien by¢ w stalym kontakcie
z firmg oraz podlega¢ permanent-
nej ocenie, a takze mie¢ przygo-
towany plan na niespodziewane
zdarzenia. Inne niebezpieczefistwa
takie jak niski poziom meryto-
ryczny zespotu dedykowanego do
realizacji okreslonych zadan, zbyt
mate do§wiadczenie, brak wyma-
ganej infrastruktury, moga mieé
zwiazek z wyborem niewlasciwego
dostawcy. Warto réwniez doklad-
nie przesledzi¢ sytuacje finansowa
danej firmy. Utrata plynnosci
przez dostawcg moze mie¢ nega-
tywny wplyw na realizacj¢ ustugi
i powstale straty beda trudne do
nadrobienia. Przedsigbiorca, ktéry
chciatby skorzystaé z outsourcingu
powinien okresli¢, czego doktad-
nie oczekuje od potencjalnego
dostawcy i jak zamierza mierzy¢
jakos§¢ $wiadczonych ustug. Ko-
nieczne bedzie takze rozpoznanie
rynku ustug outsourcingowych,
wystanie zapytan do kilku dostaw-
céw. Przy wyborze dostawcy na-
lezy kierowad sie nie tylko cena
ustug, ale réwniez sprawdzi¢ czy
dana firma dysponuje referencjami
przedsigbiorstw o podobnym pro-
filu dziatalnosci.

Wiecej niz zmiana
Wedtug prognoz firmy badawczej Gartner powstanie

gospodarki cyfrowej, ktéra obecnie zmienia wspoétczesny
biznes, spowoduje zmiane struktury inwestycji biznesowych

oraz technologicznych.

Radostaw Skowronek

menedzer dziatu wsparcia
sprzedazy i wdrozen
Xerox Polska

Wspétczesni przedsigbiorcy musza
dostosowa¢ si¢ do nowych wymo-
gow w Swiecie innowacji, w prze-
ciwnym razie mogga straci¢ znaczna
cze$é swoich klientéw lub nawet
znikna¢ z rynku! Z drugiej jednak
strony, ten sam instytut ostrzega, ze
zaledwie 30 proc. inicjatyw zwigza-
nych z cyfrowymi transformacjami
biznesowymi okaze si¢ sukcesem.
U progu technologicznej rewolugji
decyzja o implementacji nowocze-
snych rozwiazan staje si¢ juz wigc
nie tylko odpowiedzia na potrzeby
rynku, ale projektem o znaczeniu

strategicznym dla funkcjonowa-
nia firmy.

Obieg dokumentéw

— jak go usprawnié

Analitycy przewiduja, ze cyfryzacja
bedzie miata istotny wplyw na dziatal-
no$¢ biznesowa w ciagu najblizszych
3-5 lat i ma doprowadzi¢ do ograni-
czenia barier, uproszczenia sposobu
dziatania firm i zmiany drogi inte-
rakgji firm z klientami. Wiele przed-
sichiorstw podchodzi jednak do
zmian sceptycznie. Wynika to przede
wszystkim z braku $wiadomosci, ja-
kie korzysci moze przynies¢ cyfrowa
restrukturyzacja modelu funkcjono-
wania. Przykladem takiego podej-
§cia jest zarzadzanie procesem
obiegu dokumentéw. Wiele firm ba-
gatelizuje korzysci, jakie moga ply-
na¢ z wdrozenia ustug zarzadzania
drukiem, nie dostrzegajac jak wiele
procesow w firmie opartych jest wha-
$nie na obiegu dokumentéw — za-
réwno w wymiarze cyfrowym, jak
i analogowym. Sytuacja ta ma szcze-
gélne znaczenie w przypadku firm,
ktére produkuja duze ilosci papiero-
wych materiaféw, przetwarzaja je i ar-

chiwizuja. Dzieje si¢ tak w przypadku
firm realizujacych masowe wydruki
i transakcje wymagajace udokumen-
towania. Do takich organizacji naleza
m.in. przedsigbiorstwa z sektora tele-
komunikacyjnego oraz bankowosci,
finanséw i ubezpieczen, w keérych na
co dzieri operuje si¢ tysiacami umow,
fakeur, wnioskéw i wszelkiego rodzaju
pism. Powierzenie proceséw zarzadza-
nia drukiem zewngtrznym specjali-
stom przynosi firmom wiele korzysci.
Gléwnym jednak argumentem stoja-
cym za decyzja o outsourcingu druku
w firmie jest optymalizacja kosztdw.
Koszt wydruku obejmuje nie tylko
zakup urzadzen, toneréw i papieru.
To takze zuzyta energia elektryczna,
koszt serwisowania, zajmowana
przez urzadzenia powierzchnia, ktéra
mozna wykorzystaé w bardziej efek-
tywny sposéb, czas uzytkownikéw
tracony na zbedne wydruki oraz straty
dla firmy zwiazane z brakiem kontroli
nad poufnymi danymi. Zewng¢trzny
dostawca gwarantuje obnizenie kosz-
téw dzicki efektywniejszemu wyko-
rzystaniu infrastrukeury. Zazwyczaj,
po wdrozeniu ustugi, oszczednosci
ksztattuja si¢ na poziomie 10-40 proc.

Same profity
Réwnie waznym aspektem jest
standaryzacja calego procesu

obiegu dokumentéw oraz obstuga

floty urzadzen drukujacych. Zda-
rzaja si¢ nawet przypadki, ze liczba
urzadzed przekracza liczbg uzyt-
kownikéw, a za zakup toneréw od-
powiada réwnolegle kilka oséb.
Z tego wzgledu zamiast inwesto-
waé w sprzet, materialy eksploata-
cyjne czy angazowaé pracownikow
w czynnosci administracyjne i ser-
wisowe, korzystniej jest powierzy¢
catos¢ proceséw zwiazanych z dru-
kiem zewngtrznemu, wyspecjalizo-
wanemu dostawcy. W rozwiazaniu
tym przedsi¢biorcy cenig réwniez
wsparcie profesjonalnego zespotu.
W ramach szeroko rozumianego
outsourcingu I'T firmy moga zleca¢
takze koncepcje, tworzenie, wdra-
zanie i nadz6r nad rozbudowanymi
rozwigzaniami zarzadzania drukiem,
ktére sg przeznaczone dla konkret-
nego sektora, branzy lub przedsie-
biorstwa. Odpowiedzia na potrzebe
cyfryzacji w firmach jest réw-
niez mozliwos$¢ integracji druku ze
wszystkimi systemami informatycz-
nymi, ktére odpowiadajg za obieg
dokumentéw w firmie. Dzieki temu
przedsigbiorcy zyskuja mozliwo$é
zarzadzania procesami biznesowymi
w ramach jednego, zamknictego
srodowiska. Pozytywnie wplywa to
nie tylko na przeptyw pracy; ale réw-
niez na caly infrastrukeure I'T, w tym
na bezpieczenistwo sieci.

Kompleksowa obstuga
Kazdy wydruk, keéry pojawia sig
w organizacji, wewnetrznie lub ze-
wnetrznie, uruchamia proces — fi-
nansowy, ksiegowy czy operacyjny.
Czesto w jego przeprowadzenie za-
angazowanych jest wiele osob z po-
szezegblnych dziatéw — dlatego
szczegdlnie wazne jest scentralizo-
wanie administracji catym $rodo-
wiskiem dokumentéw. Dlatego
skutecznym rozwigzaniem dla firm
przetwarzajacych duze ilosci doku-
mentéw jest ich cyfryzacja. Ozna-
cza to, ze cala korespondencja
otrzymywana przez sptke droga
pocztowa, mailowg czy faksem naj-
pierw trafia do Centrum Operacyj-
nego zewngtrznego partnera. Tam
tworzona jest jej elektroniczna
wersja. Pozyskiwane sa réwniez
kluczowe dane, ktdre nastepnie ka-
tegoryzuje si¢ wedlug kryteriéw ta-
ich jak: nadawca, odbiorca lub
tre$¢. W koricu, w formie zdigita-
lizowanej dokument jest wysylany
do whasciwych odbiorcéw. Rozsze-
rzeniem dla tego typu rozwiazan sa
elektroniczne archiwa i obieg do-
kumentdw, ktdre uniezalezniaja od
papieru zaréwno komunikacje we-
wnetrzng, jak i zewnetrzna. W ten
sposéb poza ograniczeniem kosz-
tow, przedsigbiorstwo uzyskuje
petna kontrole nad dokumentami.



