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RYNEK OUTSOURCINGU
W POLSCE

Skorzystac¢ z mozliwosci

&

Outscourcing to dzisiaj jeden z najczesciej
wykorzystywanych modeli biznesowych do
zarzadzania firma. W czasach globalizacji

i btyskawicznego rozwoju technologii kazdy
przedsiebiorca moze skorzystac z jego mozliwosci
i dostosowac oferte do swoich potrzeb i planow.

Michat Géra

Prawie sto lat temu Henry Ford
powiedzial: ,Jesli jest co$, czego
nie potrafimy zrobi¢ wydajniej, ta-
niej i lepiej niz konkurenci, nie ma
sensu, zeby$my to robili i powin-
ni$my zatrudni¢ do wykonania tej
pracy kogos, kto zrobi to lepiej niz
my’”. Stwierdzenie to stalo si¢ niefor-
malng i bardzo czgsto przytaczang
definicjg outsourcingu. Stusznie,
bo pokazuje przetestowany model
dziatania i rozwoju biznesu, ktéry
sprawdzit si¢ w przypadku Forda
i rozwinat do tego stopnia, ze dzisiaj
mate i §rednie firmy moga korzysta¢
z najnowszych osiagnie¢ technolo-

gii i by¢ konkurencyjne na global-
nym rynku.

To si¢ oplaca

Z roku na rok coraz wigcej firm prze-
kazuje cze$¢ proceséw biznesowych
zewnetrznym  partnerom. Czesto
decyzja ta jest elementem strategii
przedsigbiorstwa albo koniecznocia
zwiazang z jego rozwojem badz wy-
nika z oszczednosci. Wielko$¢ firmy,
branza, zakres dziatalnosci nie maja
znaczenia, gdyz outsourcowaé mo-
zemy praktycznie wszystko: po-
czawszy od ustug informatycznych,
poprzez ksiegowos¢, kadry, skon-
czywszy na sprzataniu czy obstu-
dze korespondengji. Korzysci, jakie
plyna z przekazania czedci proceséw
biznesowych na zewnauz to przede
wszystkim redukcja kosztéw, skon-
centrowanie si¢ na podstawowej
dziatalnosci firmy — na tym, co jest
wartoscig dodang dla firmy. Outso-
urcing daje takze przedsi¢biorcom

mozliwo$¢ wlaczenia do portfolio
osiagnie¢ korporacji o $wiatowych
kompetencjach. Poprzez outsour-
cing firmy czgsto zyskuja dostgp do
bardzo specjalistycznej wiedzy i za-
plecza technologicznego, na jakie nie
moglyby sobie pozwoli¢ w ramach
wlasnej dziatalnosci. Dzigki temu
wykonuja swoje zadania szybciej, sa
bardziej konkurencyjne i z powodze-
niem moga si¢ rozwija¢ na global-
nym rynku.

Usluga szyta na miare

Decydujac si¢ na przekazanie czgsci
proceséw biznesowych partnerom
zewngtrznym, trzeba doktadnie
przeliczy¢ i przeanalizowal, czy ta-
kie rozwiazanie bedzie oplacalne fi-
nansowo w dluzszej perspektywie.
Warto wzia¢ pod uwage réwniez to,
ze decyzja o outsourcowaniu proce-
sow biznesowych z jednego dzialu
powinna by¢ rozwazana w kontek-
$cie korzysci calej firmy. Waznym
etapem jest dokladne przeanalizo-
wanie proceséw biznesowych we-
wnatrz przedsicbiorstwa. Chodzi
o to, zeby zdefiniowaé, co jest core
businessem, ktéry decyduje o jego
pozycji i wartosci rynkowej, a co
dziatalnodcia, ktdra bez uszczerbku

moze by¢ przekazana do realizacji
innym podmiotom. Moze si¢ zda-
rzy¢, ze na pierwszy rzut oka oferta
partnera zewngtrznego nie bedzie
konkurencyjna finansowo, dla-
tego dobrze sprawdzi¢, czy poza
cenami za ustugi znajdujg si¢ do-
datkowe korzysci zwiazane na przy-
ktad z utrzymaniem infrascrukeury,
szkoleniami, serwisem gwarancyj-
nym. Doktadny bilans powinien
by¢ punktem wyjscia do zastoso-
wania modelu outsourcingu w wy-
branych obszarach dziatalnosci,
przy czym zakres prac zleconych
na zewnatrz moze by¢ réwniez bar-
dzo wagski — przyktadem moze by¢
wsparcie dziatu HR tylko w zakre-
sie rekrutacji nowych pracownikéw.

Dylematy przedsiebiorcy

Coraz wigksza dostgpnos¢ i po-
pularno$¢ outsourcingu wiaze si¢
réwniez z dylematami po stronie
przedsi¢biorcy. Wérdd nich powta-
rzaja si¢ najczeseiej obawy dotyczace
dzielenia si¢ swojg wiedzg i do-
$wiadczeniem z firmg zewnetrzna,
utraty kontroli nad jakoscig obstugi
klienta czy zabezpieczenie przed
wyciekiem danych. Dlatego kluczo-
wym elementem jest przygotowanie

i podpisanie umowy z firma, kté-
rej powierzamy procesy biznesowe.
Zanim zdecydujemy si¢ na outso-
urcing warto sprawdzi¢ doswiad-
czenie oraz referencje firmy, z ktdra
zamierzamy rozpoczaé wspotprace.
To pozwoli nam na wstepna selek-
cje partnera. Kolejnym etapem jest
podpisanie umowy. Kluczowe jest
precyzyjne okreslenie ustug, ktdre
maja by¢ $wiadczone tak, zeby zmi-
nimalizowac rozbieznosci pomi¢dzy
stronami. Nalezy tez dokladnie zde-
finiowac oraz uszczegétowi¢ wyma-
gania wzgledem parametréw takich
jak: SLA (Service Level Agreement)
oraz KPI (Key Performance In-
dicators). W odniesieniu do pro-
jektéw informatycznych, wazne
jest to, aby ustugi byly opisane je-
zykiem biznesowym, a nie tech-
nicznym. Outsourcing jest dzisiaj
elementem nowoczesnej strategii
zarzadzania firma. Pozwala réw-
niez rozwina¢ skrzydta i osiagnaé
sukces matym przedsi¢biorstwom,
ktdre majgq pomyst, wiedzg jak go
rozwinaé i sa w stanie wykorzysta¢
potencjal partneréw zewnetrznych
w jego realizacji.

Autor jest czlonkiem zarzqeu firmy Alfavox
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PODNIESC JAKOSC I WYSPECJALIZOWAC
DELEGOWANE PROCESY

Sektor nowoczesnych ustug dla biznesu jest jednym

z najdynamiczniej rozwijajacych sie zaréwno w Polsce, jak

i na rynkach zagranicznych. Koniecznos¢ szukania szans na
optymalizacje w kazdym obszarze funkcjonowania firmy,
zamiana czesci kosztow statych na elastyczne zmienne

oraz koncentracja firm na kluczowych aktywnosciach
stanowigcych core ich dziatalnosci - to wszystko sprawia, ze
trend outsourcowania proceséw dtugo nie straci nasile.

Konrad Rochalski

Dlaczego, mimo tak jednoznacz-
nych korzyci oraz dobrych przy-
ktadéw plynacych z rynku, wiele
firm wciaz zwleka z podjgciem
tej strategicznej decyzji? Prakeyka
rynkowa pokazuje, ze s3 dwa za-
sadnicze powody. Pierwszy to
fake, ze outsourcing nie zawsze si¢
oplaca. Drugi, ktéry opézinia mo-
ment dokonania racjonalnej ana-
lizy, to lgk przed utratg kontroli
nad wilasnym biznesem. Obawy
dotycza zwykle kilku tych samych

potencjalnych zagrozen.

Strach przed utrata kontroli

Utrata kontroli nad jakoscia, a co za
tym idzie, naruszenie reputacji czy
ostabienie marki, sa jedna z najsilniej-
szych obaw. Nalezy jednak pamietat,
ze cho¢ nie wykonujemy juz pewnych
dziatan wewnetrznymi zasobami,
weiaz mamy pefng kontrole nad tym,
co najistotniejsze — efektywnoscia. To
firma zlecajaca, w konsultacji z outso-
urcerem, ustala standardy procesu oraz
wyznacza adekwatne KPI, dajace pelny
obraz $wiadczonej ustugi. Powszechna
praktyka sa tez cykle szkoleni specjali-
stycznych dla konsultantéw zewngtrz-
nych przeprowadzane przez klienta, co
pozwala zespotowi od podszewki zro-
zumie¢ obowiazujace normy i po-
zyskal rzetelng wiedze. Zewngtrzne
firmy ustugowe poddawane sg regu-
larnej rynkowej weryfikacji poziomu
$wiadezonych ustug. Gdy wybierzemy
partnera, keéry od lat z powodzeniem

rozwija si¢ na konkurencyjnym rynku,
prawdopodobnie nie spotka nas roz-
czarowanie. W niektdrych branzach,
na przyklad branzy medycznej, out-
sourcing rozumiany jest wreez jako
przekazanie okreglonych dziatan eks-
pertom, ktérzy obstuzg je lepiej niz
firma zlecajaca. W tym sensie nalezy
utozsamiaé go z podniesieniem ja-
kosci i wyspecjalizowaniem delego-
wanego procesu. Innym obszarem
menedzerskich lekéw jest utrata kon-
troli nad dostgpem do know-how
i strategicznych danych przedsiebior-
stwa. Tymczasem czgsto okazuje sie,
ze dostawca ustug wdrozyt bardziej za-
awansowane systemy ochrony niz my
sami, jako ze zaufanie klientéw decy-
duje o jego rynkowym by¢ albo nie
by¢. Warto wybraé tego, keory spet-
nia wszelkie normy bezpieczefistwa,
a tam, gdzie to konieczne, moze wy-
kaza¢ sie certyfikatami wydawanymi
przez niezalezne instytucje. Jesli nawet
wyobrazimy sobie sytuacje, ze docho-
dzi do naduzycia, kary umowne z ty-
tutu ztamania warunkéw kontraktu
sa zwykle nieporéwnywalnie wicksze
niz przewidywana w prawie mozli-
wos¢ dochodzenia roszezeri wzgledem
wiasnego pracownika, keéry dopuscit
si¢ Ztamania tajemnicy stuzbowe;.

Wspélpraca i nadzér

Kolejna obawa dotyczy utraty ,tacz-
noéci” z oddelegowanym procesem,
a co za tym idzie utrudnionej anali-
tyki i optymalizacji. Kluczowa w tym
przypadku jest wola samej firmy zle-
cajacej, aby po przekazaniu procesu
weigz rozumieé, jak on funkcjo-
nuje. Nie jest to catkowicie oczywi-
sta postawa w przypadku wieloletniej
wsp6tpracy. Standardowa integracja
systeméw informatycznych outso-
urcera i ustugobiorcy, pozwalajaca
na biezacy monit dzialad, to nie
wszystko. Pomocne w utrzymaniu
wiedzy o procesie wewnatrz firmy
zlecajacej jest powolanie zespotu
projektowego, ztozonego z przedsta-
wicieli obydwu podmiotéw, kidrego
gléwnym celem bedzie nieustanna
kontrola prawidlowosci przebiegu,
aktualizacja i budowanie ulepszonych
map procesu. Pochodng poprzed-
niego zagrozenia jest obawa przed
uzaleznieniem od zasobéw i kondy-
cji outsourcera, z ktérym wiazemy
si¢ zwykle na lata. Dlatego negocjacje
poprzedzajace wybér partnera bizne-
sowego trwaja czgsto miesiacami. Ze
szezegblng uwagg przeswietla si¢ sta-
bilnos¢ i rozwojowos¢ firmy ustugo-
wej. Na koniec wchodzimy w obszar

motywagji osobistych. W pierwszej
fazie negocjacji outsourcing trakto-
wany bywa przez menedzeréw jako
grozba ostabienia ich roli w organiza-
¢ji, a nawet zwolnienia. W prakeyce
jednak ci sami managerowie, juz po
zmianie, $wietnie odnajduja si¢ w no-
wej roli zarzadcow umowy ustugowej.
Przyjmuja punkt widzenia blizszy za-
rzadowi. Smielej daza do eliminacji
nieprawidlowosci w procesie i $ci-
slej go kontroluja. Chetniej zabiegaja
o optymalizacje i redukcje kosztéw
w obszarze, za ktéry odpowiadaja,
zamiast wnosi¢ o zwiekszenie $rod-
kéw na ich dzial. Systematycznie tez
pracuja z outsourcerem nad efekeyw-
noscig i aktywniej szukaja nowych
szans dla rozwoju wspélnego biz-
nesu. Podstawa sukcesu jest tu szczera
wymiana informagji o szansach i za-
grozeniach kontraktu. Warto mysle¢
o outsourcingu nie jak o przeniesie-
niu procesu ,na zewnatrz’, a raczej
jak o wlaczeniu wyspecjalizowanych
zasobow outsourcera w obreb wia-
snej dziatalnosci. Ta pozornie drobna
zmiana podejécia pozwoli bez uprze-
dzend i skutecznie korzysta¢ z dobro-
dziejstw wspdtpracy.

Autor jest prezesem zarzqdu ArchiDoc S.A.

Sztuka komunikacji w outsourcingu

Jedno z bardziej znanych powiedzen outsourcingu
handlowego mowi, ze ,outsourcing bez komunikacji
jest jak nietoperz bez echolokacji”. Moim zdaniem
ten cytat w 100 proc. odzwierciedla charakter tego

zagadnienia.

Marcin Koszyk

Wspotpraca outsourcingowa
przedsiebiorstwa zlecajacego
i agencji swiadczacej tego ro-
dzaju ustugi obejmuje wiele eta-
poéw, w wiekszosci takich samych
dla obu partneréw z wyjatkiem
faz poczatkowych wspotpracy.

Poszczegdlne etapy realizacji
wspotdziatania obejmuja:

+ planowanie zakresu prac ->
czyli okreslenie zadan, obowigz-
kow i efektow, jakie zamierza sie
uzyskac,

+ negocjacje warunkéw umowy,
- wdrozenie i realizacje ze
wszystkimi jej elementami,

« zakonczenie i rozliczenie
projektu.

Kluczem do rozwoju kazdej
organizacji, oprocz strate-
gii, konceptu/idei, inwestycji
oraz wtasciwie dobranego mo-
delu biznesowego, jest komu-
nikacja, czyli pewien proces

przekazywania réznych infor-
macji/danych pomiedzy stro-
nami projektu. W przypadku
outsourcingu nie wystarczy
po prostu zleci¢ realizacje za-
dania i o tym zapomniec. Aby
otrzymac to, czego sie ocze-
kuje, trzeba sie komunikowac.
W trakcie wspotpracy nalezy
umiejetnie zarzadzac rela-
cjami, ktére wymagaja okresle-
nia zasad komunikacji: (-kto?,
-kiedy?, -gdzie?, -jak?, -komu?,
-co?) oraz ,kontrolingu” wyko-
nania zleconych proceséw.

Aby zbudowa¢ dobry system
komunikacji, nalezy pamietac
o kilku zasadach: - komunika-
cja nie moze by¢ przypadkowa;
- wazne jest przygotowanie in-
formacji do konkretnych odbior-
céw; — w komunikacji nie liczy
sie ilos¢, a jakos¢; — tresc i liczba

Jedli jest cos, czego nie potrafimy zrobié
wydajniej, taniej i lepiej niz nasi konkurenci,
to nie ma sensu, zebysmy to robili;
powinni$my zatrudnic do wykonania tej
pracy kogos, kto zrobi to lepiej — stwierdzit

kiedys Henry Ford

informacji musi by¢ dostoso-
wana do sytuacji.

Nalezy takze okresli¢ i wyko-
rzystywac wszystkie dostepne
formy i $rodki komunikacji stu-
zace do wspotpracy outsour-
cingowej: telefon -> szybkie
zgtaszanie problemu, dziatania
ad hoc potwierdzone pézniej
(call report); — e-mail dtuzsza
forma kontaktu/wypowie-
dzi, - cykliczne spotkania, kon-
takt bezposredni z partnerem,
oméwienie probleméw i nad-
chodzacych zadan; - pismo/list
-> najbardziej oficjalna forma
komunikacji.

Z praktyki, wiemy, ze trudno-
$ci w prawidtowym odbiorze
komunikatu skierowanego do
odbiorcy najczesciej spowodo-
wane sa:

« niewystarczajagcym lub niewta-
sciwym przekazem informacji/
danych,

+ niezrozumieniem i zakt6ce-
niami w procesie komunikacji,

+ mafo pozytywnym nastawie-
niem do partnera.

We wspotczesnym,,modelu out-
sourcingu” relacje biznesowe,
intencje stron, wspdlne rozwia-
zywanie pojawiajacych sie pro-
blemdw, zaufanie do partnera,
majg znaczacy wptyw na sku-
tecznos$¢ realizacji zatozonych

celéw, a przebieg wspotpracy
zalezy w duzej mierze od jako-
$ci komunikacji pomiedzy part-
nerami, dlatego nie unikajmy
komunikacji.

Jesli jest co$, czego nie potra-
fimy zrobic¢ wydajniej, taniej i le-
piej niz nasi konkurenci, to nie
ma sensu, zebysmy to robili; po-
winnismy zatrudni¢ do wykona-
nia tej pracy kogos, kto zrobi to
lepiej - stwierdzit kiedys Henry
Ford - czyli, w krétkich zotnier-
skich stowach — Outsourcing po-
lega na przekazywaniu funkgji,
zadan, projektéw i procesow
do realizacji firmie zewnetrz-
nej, z czego jako zlecajacy czer-
piemy co najmniej ,3profits”:
- oszczedno$¢ czasu, ktory
mozna zainwestowac; — zwiek-
szenie elastycznosci, bardzo po-
trzebne w dzisiejszych czasach;
- efektywniejsze zarzadzanie
kosztami, bezcenne dla kazdej
firmy.

AUTOR JEST DYREKTOREM DZIALU
OBSLUGI KLIENTA ASM GROUP SA
www.asmgroup.pl
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Poprawiac¢ efektywnosc¢ przedsiebiorstw
i wspierac kluczowe procesy w firmach

Outsourcing pracowniczy cieszy sie coraz wiekszym
zainteresowaniem - jest to dobre rozwigzanie

zaréwno dla studentéw, oséb zdobywajacych pierwsze
doswiadczenie zawodowe, jak i specjalistow z branzy IT,

ksiegowosci i manageréw.

’31
A had

Hanna Listek

Cze$é ofert z sektora SSC/BPO nie
zawiera wymagan dotyczacych wy-
ksztalcenia i posiadanego doswiad-
czenia, wige stosunkowo latwo jest
przej$¢ przez proces rekrutacyjny.
Co wiecej, czesto jest to ,,praca od
zaraz’ dajaca mozliwo$¢ elastycz-
nego zatrudnienia. Dzigki pracy po
kilka godzin dziennie, w weekendy,
wieczorami, czy na nocne zmiany; fa-
twiej pogodzi¢ ze soba wszystkie zo-
bowiazania, jak np. studia, opicka
nad dzie¢mi itp. W takiej formie
outsourcing nie zapewni statego do-
chodu pozwalajacego utrzymac¢ ro-
dzing, jednak mozna dzi¢ki niemu
zdoby¢ dodatkowe fundusze oraz
cenne doswiadczenie.

Outsourcing pracowniczy

Inaczej wyglada z kolei outsourcing
specjalistéw. Posiadajac odpowied-
nie kwalifikacje i doswiadczenie jako
programista czy ksiegowy, mozna li-
czy¢ na stabilne i petne wyzwan za-
trudnienie. Centra outsourcingu
w Polsce oferujg ustugi dla najwiek-
szych $wiatowych firm. Dzi¢ki temu

pracownik, nawet na poczatku swo-
jej drogi zawodowej, moze juz budo-
wac solidne CV i zdobywa¢ unikalne
do$wiadczenie przy profesjonalnych
projektach. Outsourcing pracowni-
czy w Polsce zyskuje na znaczeniu
i coraz bardziej si¢ rozwija. O jego
wartodci przekonuje si¢ coraz wigcej
firm i instytucji. Pozyskiwani s nie
tylko pracownicy nizszego szczebla,
ale takze specjaliéci oraz kadra mana-
gerska. Jest to efektywny model zarza-
dzania, w szczegdlnosci z perspekeywy
pracownikéw zarzadzajacych projek-
tami czasowymi. Tacy managerowie

moga pracowaé dla kilku podmio-
téw z roznych lokalizacji i sektoréw,
co w efekcie daje im wigksze poczu-
cie elastycznosci i wplywa pozytyw-
nie na ich motywacje. Nieodzownym
atutem outsourcingu jest szeroki wa-
chlarz kompetencji zdobytych w réz-
norodnych $rodowiskach, a takze
$wieze spojrzenie na nowe wyzwania.

Poprawa jakosci

$wiadczonych ustug

Warto takze zauwazy¢, ze obecnie
osoby zatrudnione w ramach out-
sourcingu personelu mogga liczy¢ na

takie same korzysci pozaptacowe,
jak stali pracownicy. Przedsigbior-
stwa korzystajace z outsourcingu
personelu coraz czgsciej oferuja
wynajetym  pracownikom  sze-
reg benefitéw podobnych do tych
$wiadczonym ludziom zatrudnio-
nych na pelen etat. Najezgsciej jest
to prywatna opieka zdrowotna, pa-
kiety sportowe oraz dofinansowania
do szkolen. We wspétezesnym $wie-
cie outsourcing jest jedna z najistot-
niejszych koncepcji zarzadzania.
Ma poprawia¢ efektywnos¢ przed-
siebiorstw i wspiera¢ kluczowe pro-
cesy w firmach. Dzigki wspétpracy
podmiotéw zajmujacych si¢ outso-
urcingiem z urzgdami pracy osoby
trwale bezrobotne maja szansg
na aktywizacj¢ zawodowa. Takze
osoby niepetnosprawne moga
podja¢ pracg i zdoby¢ niezbedne
doswiadczenie. Duzy potencjat
rozwoju sektora SSC/BPO zauwa-
zalny jest przede wszystkim na po-
tudniu kraju. Bogata infrastruktura
oraz zasoby ludzkie tej lokalizacji
dajg szans¢ na powstanie tam gi-
gantycznych zapleczy ustug bizne-
sowych i I'T — zaréwno dla polskich,
jak i zagranicznych firm.

Autorka jest dyrektorem zarzqdzajgcym w Polski
HR — Doradztwo Personalne

Kompleksowe wsparcie sektora HR

Jak w praktyce wyglada
proces pozyskiwania
pracownikow dla
przedsiebiorstw? Jakie
korzysci wigzq sie ze
wspolpracg z firmami
zewnetrznymi?

Marta Aserigadu

Polski rynek centréw ustug bizneso-
wych zdazyt juz udowodni¢ swoja
warto$¢, dostarczajac ustugi transak-
cyjne w 40 réznych jezykach. Obec-
nie nowe stanowiska pracy zwiazane
s3 albo z rozszerzeniem zakresu dzia-
falnodci lub przeniesieniem bardziej
zaawansowanych procesow. Swiad-
czy to o tym, ze rynek dojrzat i rekru-
tacje w tym obszarze stajg si¢ coraz
wickszym wyzwaniem. Tym bardziej
warto skorzysta¢ z ustug profesjonal-
nych firm rekrutacyjnych.

Formy wspétpracy z agencjami

Opisujac specyfike, a zarazem naj-
wicksze wyzwanie zwiazane z rekruta-
cjami masowymi, wystarczy postuzy¢
si¢ stowem ,,wolumen”. Majac okre-

$lone zasoby nalezy w krétkim czasie
znalezé, pozyskaé, doprowadzi¢ do
zatrudnienia i utrzyma¢ kilkanascie,
kilkadziesiat lub nawet kilkaset oséb
o podobnych kompetencjach. Zda-
rza si¢, ze zleceniodawcy jest klient,
keéry niewiele wie o specyfice pol-
skiego rynku pracy, jego uwarun-
kowaniach, przepisach i zasadach
rekrutacji. A jednocze$nie decy-
zja o rozpoczeciu dziatalnosci cen-
trum biznesowego podyktowana jest
optymalizacja kosztéw. Zamiast za-
trudnia¢ whasny HR z zespotem re-
kruteréw, warto skorzysta¢ z ustug
podmiotéw doskonale znajacych lo-
kalny rynek, na keéry potrafia spoj-
rze¢ w globalnym kontekscie. Firm,
kedre dysponuja baza potencjalnych
kandydatéw, maja nowoczesne narze-
dzia do przeprowadzania assesment
centre, a takze posiadaja zasoby fa-
chowej kadry gwarantujacej znale-
zienie odpowiednich kandydat6w.
Wspdtpraca z agencjami rekrutacyj-
nymiz reguly przybiera forme¢ Master
Vendor, Prefered Supplier List (PSL).
Stosowane jest réwniez rozwiazanie
outsourcingu proceséw rekrutacyj-
nych (RPO). Pierwsze rozwigzanie
ozhacza zaangazowanie agencji na
wytacznosé. Odpowiada ona za ob-
sadzenie wszystkich zleconych stano-
wisk we whasnym zakresie, ponoszac
petng odpowiedzialno$¢ za powo-
dzenie lub porazke rekrutacji. Opcja

minimalizujaca ryzyko nieudanej

rekrutacji jest rozwiazanie polega-
jace na zaangazowaniu kilku agen-
¢ji na liscie PSL (preferred supplier
list). Stanowiska podzielone s3 wéw-
czas na rézne firmy, dzielac rekruta-
cje wedtug pozadanych przez klienta
kryteriéw, np. jezykowych. Tizecia
mozliwos¢ to RPO. Agencja rekru-
tacyjna przejmuje role podobna do
master vendora, z t réznica, 7e pro-
cesy rekrutacyjne RPO odbywaja si¢
w siedzibie klienta. Poniewaz pra-
cownicy agendji rekrutacyjnej postu-
guja si¢ adresem mailowym firmy, dla
ktérej prowadza proces rekrutacyjny,

dydaci czgsto nie maja $wiadomo-
§ci, ze maja do czynienia z rekruterem
zewngtrznym. Atutem tego rozwia-
zania jest staly dostep do wszystkich
menadzeréw po to, by jak najefek-
tywniej wykonywac swoje obowiazki.
Tego typu rozwiazanie sprawdza sie,
gdy firma dopiero wchodzi na polski
rynek lub rozszerza zakres dziatalno-
$ci. Wzmozona fala rekrutacji trwa
w zwiazku z tym najwyzej kilka mie-
sigcy, zatem nie ma uzasadnienia do
zbudowania na krétki czas wewnetrz-
nego dziatu HR.

Atuty? Kompleksowos¢

Gdy w centrali firmy zapada decy-
zja o otwarciu centrum SSC / BPO
kluczowe staja si¢ 3 aspekty: dostep-
no$¢ pracownikéw, koszt pozyska-
nia i utrzymania odpowiedniej kadry
oraz koszt utrzymania biura. Agencja

rekrutacyjna petni wowczas funkcje
doradcza dostarczajac firmie kom-
pleksowy wywiad rynkowy, ukierun-
kowany na badanie rynku i aspektéw
konkurencyjnych. W tym przypadku
dzielac si¢ swoja wiedza na temat
rynku: jak i gdzie pozyska¢ whasci-
wych pracownikéw, gdzie oni sa do-
stepni, jaki jest koszt ich zatrudnienia,
a jedli nie ma idealnych kandydatéw,
na jakie kompromisy warto pojs¢
bez szkody dla biznesu. Pomagaja
takze wybra¢ lokalizacje, by unikna¢
np. kosztownych relokacji zatrudnia-
nych pracownikéw. Kolejng korzyscia
wiazacy si¢ ze wspélpraca z agencja
rekrutacyjng jest doradztwo zwia-
zane z ustawieniem procesu rekru-
tacyjnego. Poniewaz firmy pochodza
z roznych — niekiedy skrajnych ryn-
kéw zdarza sie, ze doradztwo firm
rekrutacyjnych polega réwniez na
ustawieniu proceséw HR-owych:
pozyskaniu kandydata, przyjeciu go
do organizaji, prawidtowej adaptadj,
doradztwie w zakresie prawa pracy.

Dostarczy¢ profesjonalne
narzedzia

Ponadto, znajac lokalny rynek to
agencje rekrutacyjne sa w stanie
doradzi¢, jaka strategic employer
brandingowa powinno przyjaé
NOwo utworzone centrum szcze-
golnie, ze firma, na rzecz ktérej
moze mie¢ rozne — nie zawsze po-
zytywne — konotacje. W ramach

tego typu ushugi, agencja rekru-
tacyjna jest w stanie doradzi¢, jak
wej$¢ na dany rynek, jak dana firma
chce by¢ postrzegana, a nawet do-
bra¢ optymalne benefity, czy nawet
okredli¢ kwestie zwiazane z nazew-
nictwem stanowisk itd. Komplek-
sowa obstuga firm z sektora centréw
ustug biznesowych polega réwniez
na mozliwosci §wiadczenia ustugi
interim management (np. petniac
funkgje interim HR managera czy
HR business partnera) polegaja-
cej na zaplanowaniu rekrutagji,
przeprowadzeniu ich przez po-
szczegblne fazy rekrutacji w cza-
sie wzmozonego zapotrzebowania
na pracownikéw. Kolejnym be-
nefitem, wynikajacym ze wspét-
pracy z profesjonalng agencja
rekrutacyjng w trakcie rekrutacji,
jest mozliwos¢ dostarczenia pro-
fesjonalnych narzedzi do zarza-
dzania procesami rekrutacyjnymi
— system §ledzenia aplikacji (ATS
Aplicant Tracking System). W sy-
tuacji, gdy projekt rekrutacyjny si¢
konczy, klient otrzymuje caly sys-
tem zarzadzania baza kandydatéw.
Warto skorzysta¢ z ustug agencji
rekrutacyjnej w trakcie rekrutacji
wolumenowych. Kompleksowos¢,
oszczednos¢ koszeéw, znajomosé
rynku. To najwigksze atuty firm zaj-
mujacych si¢ posrednictwem pracy.

Autorka jest solutions senior manager

w Hays Poland
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POPYT NA EKSPERTOW Z POLSKI
DAJE DUZE MOZLIWOSCI ROZWOJU

Specjalisci IT naleza do grupy najbardziej pozadanych na rynku
pracy. Trudno dotrze¢ do kandgdata, trudno o niego rywalizowa¢,

a wyjsciem z tej sytuacji moze

y¢ outsourcing personelu, ktéry pozwoli

wynajac doswiadczony zespot profesjonalistow badz zlecic realizacje

konkretnego projektu IT.

Bartosz Kaczmarczyk

Outsourcing pracownikéw w ostatnich latach
staje si¢ coraz popularniejszy — przekonuje do
siebie coraz wigcej firm i instytucji. Outsour-
cingiem mozna wesprze¢ czy nawet zastapi¢
wiekszo$¢ dzialéw w firmie — od finanséw i ra-
chunkowosci po ochrong czy sprzatanie. W ten
spos6b pozyskiwani sa nie tylko pracownicy niz-
szego szczebla, ale réwniez specjalisci oraz kadra
zarzadzajaca. W obliczu globalnego popytu na
specjalistéw I'T zachodnioeuropejskie firmy czy
amerykariskie start-upy coraz chetniej siggaja
po programistéw z Europy Wschodniej, w tym
takze z Polski. Stwarza to szerokie mozliwosci
rozwoju dla firm z sektora outsourcingu ustug
IT, kedre majg swoje sposoby na walke z deficy-
tem talentéw.

Nearshoring i offshoring

Zastosowanie outsourcingu pozwala przed-
sicbiorstwu skoncentrowac si¢ na swej zasad-
niczej dziatalnosci, a caly uwage poswieci¢
zaspakajaniu potrzeb klienta, aby zdoby¢
przewage konkurencyjng i osiagna¢ zyski.
Outsourcing stanowi wigc strategiczne na-
rzedzie biznesowe, ktére pomaga zarzadzaé
przedsigbiorstwem i umozliwia mu szybszy
wzrost. Outsourcing to efektywne rozwiaza-
nie, w szczeg6lnosci z perspektywy pracow-
nikéw zarzadzajacych projektami czasowymi.
Tacy pracownicy moga swiadczy¢ ustugi jed-
noczesnie dla kilku podmiotéw z réznych
lokalizacji i sektoréw. Daje im to wigksze po-
czucie elastycznosci i wigkszy poziom moty-
wacji. Nieodzownym atutem outsourcingu
jest szeroki wachlarz kompetencji zdoby-
tych w réznorodnych §rodowiskach, a takze
$wieze spojrzenie na nowe wyzwania. Coraz
wigksza popularnocia wérdd przedsibiorcow
ciesza si¢ takze rozwiazania takie jak nearsho-
ring i offshoring — obydwa modele bizne-
sowe polegaja na przeniesieniu proceséw IT
do zewngtrznej firmy. W ten sposéb mozna
pozyska¢ specjalistéw do danego projektu lub
tez nawigzaé wspdtprace dtugofalowa, nie po-
noszac kosztéw tworzenia osobnego dziatu.
Réznica migdzy tymi modelami polega na
tym, ze nearshoring czerpie garéciami z bli-
skosci geograficznej i kulturowej, zas offsho-
ring pozbawiony jest jakichkolwiek barier
— pozwala na wspétprace z podmiotami zlo-
kalizowanymi na calym $wiecie. W zalezno-
$ci od aktualnego zapotrzebowania outsourcer
zapewnia oprogramowanie, programistow,
czy niezbedng infrastrukeure IT. Dla przedsie-
biorcy oznacza to przede wszystkim oszczed-
nosci: czasu i pieniedzy, przy jednoczesnym
zachowaniu wysokich standardéw.

Polska otwarta na outsourcing

Z kilku prostych wzgledéw Polacy czedciej wy-
bieraja nearshoring. Przeniesienie jakichkolwiek
proceséw biznesowych na zewnatrz musi wia-
zaé si¢ z poczuciem bezpieczefistwa, ze powie-
rzamy dang realizacje lojalnemu podmiotowi.
Znacznie tatwiej o takie zaufanie w odniesieniu
do outsourcera dziatajacego w zblizonym srodo-
wisku kulturowym i biznesowym. Dodatkowo
nasi sasiedzi maja réwnie wysoki potencjat roz-
woju branzy IT, tyle tylko, ze konkurencja
o tamtejszego pracownika jest znacznie mniej
agresywna. Tym samym, korzystajac z zaso-
béw ludzkich sasiedzkich krajow, mozemy li-
czy¢ na nizsze koszty pozyskania specjalisty

z rtéwnie wysokim pakietem kompetenciji. Pol-
ska staje si¢ coraz wazniejszym graczem na ma-
pie outsourcingu w Europie. Zainteresowanie
inwestoroéw przyciagaja kolejne miasta Polski,
a rozwijajace si¢ firmy I'T oferuja polskim pro-
gramistom coraz lepsze warunki zatrudnienia.
Krakéw juz dogonit Warszawe pod wzgledem
zarobkéw w branzy IT. W ciagu najblizszych
lat ta tendencja obejmie takze kolejne miasta
Polski. Kwestie finansowe zaczynaja aktualnie
odgrywa¢ drugorzedna role. Coraz cz¢éciej na
pierwszy plan wysuwa si atrakcyjnos¢ przedsie-
biorstwa: jego renoma, zakres $wiadczeni socjal-
nych, czy zaangazowanie w prestizowe projekty.
Kazdy z tych punktéw jest analizowany przez
kandydata juz od poczatku rekrutacji, a prezen-
tacja najmocniejszych atutéw firmy nalezy do
osoby odpowiedzialnej za zatrudnienie.

Popyt naIT
Rekrutacja specjalistéw IT jest procesem
dtugotrwalym, czasem trwa 4-5 miesiecy.

Wspdtpracujac z firma $wiadczaca ustugi
outsourcingowe poszukujace firmy sa w sta-
nie znaczaco skrécié czas pozyskiwania do
zespotu specjalisty IT, jak i obnizy¢ koszty
przeprowadzenia projektéw. Wynika to
przede wszystkim z duzej elastycznosci mo-
delu dziatania firm outsourcingowych — te
firmy juz maja tych specjalistéw IT i chcg
ich wynaja¢ lub na zlecenie realizowa¢ kon-
kretne projekty. Tym samym biora na siebie
ciezar wszelkich kosztéw i ciezaréw zwiaza-
nych z poszukiwaniem, identyfikacja, zna-
lezieniem, dostarczeniem, zatrudnieniem,
motywowaniem i utrzymywaniem pracow-
nikéw. Nie mozemy méwic o profesjonal-
nym outsourcingu IT bez doswiadczenia
w branzy HR. Pracownikéw IT szukamy
przede wszystkim w ich naturalnym $rodowi-
sku, czyli w Internecie. Coraz czgsciej rekru-
terzy korzystaja z mniej konwencjonalnych
metod pozyskiwania kandydatéw. Progra-
misci moga spodziewa¢ si¢ rekrutacji ukry-

tych w kodach HTML, spersonalizowanych
ofert w wyszukiwarkach internetowych czy
tez grywalizacji, faczacych rozrywke z testem
wiedzy w temacie kodowania. Nadal cennym
narzedziem w rekach headhuntera sa media
spolecznosciowe, ktore od kilku lat skutecz-
nie poérednicza na linii rekruter-kandydat
do pracy. W zwiazku z malejacym bezrobo-
ciem mamy do czynienia z rosngcym w site
rynkiem pracownika. Oznacza to, ze poten-
cjalni kandydaci moga mie¢ wigksze wyma-
gania wzgledem pracodawcy i szuka¢ bardziej
spersonalizowanych ofert. Ten problem
— z punktu widzenia ekspertéw HR — wzra-
sta w obszarze zatrudnienia specjalistéw IT,
gdyz to wlasnie oni sg najbardziej pozadanym
,towarem” na rynku pracy. Nic nie wskazuje
na to, aby ta sytuacja si¢ zmienita — rynek
pracy nadal bedzie ich potrzebowal.

Autor jest prezesem zarzqeu Loyd S.A.

Artur Kapacki

Sektor outsourcingu ma ogromny wptyw
na tempo wzrostu polskiej gospodarki.
Kazdego roku dziesigtki firm — zaréwno
z polskim, jak i zagranicznym kapitatem,
otwierajg swoje biura nad Wista. Zajmuja
sie outsourcingiem wielu réznych proce-
sOw i ustug. Profesjonalni outsourcerzy
dziatajg we wszystkich duzych miastach,
dajac zatrudnienie setkom tysiecy ludzi.

Jestem przekonany, ze to wiasnie rozwoj
outsourcingu miat ogromny wptyw na
spadek bezrobocia w Polsce. Firmy out-
sourcingowe oferuja bowiem miejsca
pracy ludziom w kazdym wieku, znaj-
dujacym sie na réznych etapach kariery
i posiadajacym réznorodne, czesto bar-
dzo niszowe i specjalistyczne kwalifika-
cje. Jeszcze 10 lat temu martwilismy sie
0 to, Ze rzesze magistréw co roku opusz-
czajacych mury polskich uczelni, beda
musiaty wyjezdzac¢ za pracg z kraju. Na
szczescie niezwykle dynamiczny roz-
wdj naszej branzy zaoferowat im tysigce
atrakcyjnych stanowisk, na miare ich
oczekiwan, ambicji i kwalifikacji.

Autor jest prezesem zarzqdu Telmon.
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SLA, KPI, SLO, SLP
- efektywny monitoring jakosci ustug

Dostowne rozwiniecie skrotu SLA to Service Level
Agreement; KPI - Key Performance Indicator. Ponadto
pojawiaja sie jeszcze okreslenia SLO - Service Level
Objectives, SLP - Service Level Parameters i z pewnoscia
znajdziemy jeszcze wiele innych termindw. Jednak biznes,

a co za tym idzie terminy z nim zwigzane, powinny by¢ proste
i logiczne — zatem tzw. SLA to po prostu umowa pomiedzy
kupujacym dang ustuge (klientem) a jej zewnetrznym
dostawca (firmg outsourcingowa), opisujaca w jaki sposob
ustuga bedzie swiadczona i na jakim poziomie jakosci.
Ponadto zdarzaja sie umowy, w ktorych dodatkowo wpisuje
sie kary obowiazujace w przypadkuy, kiedy jakos¢ ustugi nie

satysfakcjonuje klienta.

Robert Rogala

Doswiadczenie biznesowe pokazuje
— bez wzgledu na to czy wystgpujemy
jako dostawca ustugi, czy jako jej od-
biorca — zawsze pojawia si¢ element
oceny czy dana ustuga jest $wiad-
czona w spos6b zadowalajacy klienta
czy nie.

Zadowolenie klienta to podstawa

Taka ocena nigdy nie powinna
by¢ subiektywna i emocjonalna.
Aby mogta by¢ obiektywna i bez-
stronna musi si¢ opiera¢ na jed-
noznacznie sparametryzowanych
elementach. Migdzy innymi temu
ma stuzy¢ dobrze spisana umowa,
ktéra powinna:

* W sposob jednoznaczny okre-
$la¢ wymagania odbiorcy wobec
dostawcy;

* Wskazywa¢ pod jakimi warunkami
moga one zosta¢ spetnione;

* Definiowa¢, jak strony beda
mierzyly czy jako$¢ ushugi jest
satysfakcjonujaca;

* Zawiera¢ ewentualne konsekwen-
¢je Ztamania umowy przez dostawcg.
W przypadku, kiedy ustuga jest rela-
tywnie prosta i nie wplywa w sposob
istotny na nasz biznes np. umycie
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okien, definiowanie SLA, KPI itp.
niespecjalnie ma sens. Dla wszyst-
kich jest dosy¢ oczywiste i zero-je-
dynkowe czy okna sa umyte, czy nie.
Nawet jesli miedzy stronami docho-
dzi do nieporozumieri zwigzanych
z tym czy smuga w dolnym rogu
okna jest istotnym naruszeniem ja-
kosci — nakfad pracy poniesiony na
spisywanie detalicznych uméw jest
niewspétmiernie duzy do osiagnie-

tych efekedw.

Umowa bez gwiazdek

Jednak zdecydowanie odmiennie jest
w sytuacji, kiedy nasza firma rezy-
gnuje z samodzielnego realizowania
swoich proceséw biznesowych i decy-
duje si¢ kupowaé je od zewngtrznych
dostawcéw. W tej sytuacji wplyw ni-
skiej jakosci ustugi czgsto moze by¢
krytyczny dla naszego biznesu. Przy-
ktadéw moze by¢ bardzo wiele — od
najprostszych takich jak outsourco-

wanie utrzymania infrastrukeury IT,
az po skomplikowane procesy zinte-
growane z obstuga klienta. I wlasnie
w takich sytuacjach, kiedy decydu-
jemy si¢ cze$¢ naszych istotnych pro-
ceséw outsourcowaé nalezy bardzo
dobrze si¢ do tego przygotowaé. Wia-
$nie dla tego typu sytuacji powstaly
wszystkie definicje SLA, KPI, SLO,
SLP itd. Dzicki dobrze spisanej umo-
wie zaréwno odbiorca, jak i dostawca
uzyskuja bardzo wiele korzysci, z kt6-
rych najwazniejsze to:

* dostawca w sposob jednoznaczny
otrzymuje spisane oczekiwania
odbiorcy,

* powyzsze umozliwia po stronie do-
stawcy organizacje procesu i jego in-
tegracje zardwno z odbiorca, jak
i swoimi zewnetrznymi partnerami
(czgsto w duzych projektach firma
outsorcingowa outsourcuje row-
niez fragmenty procesu/ustugi do
podwykonawcow)

* na tej podstawie dopiero mozliwa
jest rzetelna wycena ustugi (dopiero
wiedzac, co klient konkretnie ocze-
kuje firma outsourcingowa moze wy-
ceni¢ ustugj)

o dzigki jasno spisanym oczekiwa-
niom w fatwy sposéb mozna monito-
rowaé, na biezaco, jakos¢ $wiadczonej
ustugi i w przypadku probleméw
wskaza¢ na ich przyczyny.

Na etapie analizy odbiorca powi-
nien doktadnie zdefiniowaé jakie
elementy ustugi s dla niego najwaz-
niejsze. Na przyktad outsourcujac
obstuge finansowa mozna oczeki-
wa¢ od dostawcy (sa to jedynie przy-
ktadowe obszary, ktére zwykle sa
w kregu zainteresowan zarzadu): ter-
minowego wprowadzania do banku

przelewéw na wszystkie zaakcepto-
wane fakeury kosztowe.

Wskaznik KPI

Nastepnie nalezy jednoznacznie zde-
finiowa¢ wartoéci wskaznikéw KPI
aby mozliwa byta ich obiektywna
ocena. w naszym przykladzie klient
oczekuje, ze przelewy za fakeury
kosztowe zostang wprowadzone do
jego systemu bankowego przed ter-
minem ich platnosci a dodatkowo
stawiany jest warunek ze przed ich
wprowadzeniem do systemu faktury
te powinny zosta¢ zaakceptowane
pod wzgledem merytorycznym (ce-
lem potwierdzenia ze dana ustuga
lub towar rzeczywiscie zostaty do-
starczone zgodnie z wcze$niejszym
zaméwieniem). W tym momencie
po stronie firmy outsourcingowej
pojawia si¢ problem — jak zorgani-
zowac ustuge, aby odbywata si¢ ona
jako dajacy si¢ zarzadzaé, uporzad-
kowany proces. Nalezy pamietac,
ze klient zawsze oczekuje, ze proces
outsourcowany bedzie tafiszy i wyz-
szej jakosci niz w sytuacji, kiedy
proces ten bylby $wiadczony przez
dzial wewngtrzny. Klucz do tego
lezy zawsze we wiasciwej organizacji
i wykorzystaniu narzedzi automaty-
zujacych prace. Tylko dzigki temu
mozna spetni¢ oczekiwania klienta,
poniewaz zaréwno firma outsourcin-
gowa, jak i dziat wewnetrzny klienta
»kupujg’ zasoby ludzkie na tym sa-
mym rynku pracy, ptacac za nie taka
samg, ceng. Zatem jezeli dany proces
ma by¢ $wiadczony ,taniej” i, lepiej”
to tylko dzi¢ki innej organizacji.

Autor jest partnerem w CDB Sp. z o.0.

Skupic sie na wtasnym biznesie

W nietatwych biznesowo
czasach przepisem na sukces
wigkszosci firm na rynku stat
sie balans pomiedzy ceng
produktu lub ustugi oraz jej
elastycznoscia na potrzeby
klientdw i ich zmieniajace sie
wymagania.

Mateusz Krupnik

Niezaleznie od wielkoéci przed-
sicbiorstwa oraz rynku jaki repre-
zentuje (B2B lub B2C) te same
czynniki decyduja o zwycigstwie
i porazce. W zwiazku z tym wiele
organizacji decyduje si¢ na podaza-
niu $ciezka specjalizacji, co pozwala
zmniejszy¢  koszty wytworzenia

produktu oraz szybsza reakcje na
zmiane oczekiwar.

IT w mikrofirmach

Ta prawidlowos¢ juz od wielu lat
ma odbicie w dziataniach duzych
korporacji, keére w celu skupienia
na whasnym biznesie wyodrebniaja
i przekazujq partnerom zewnetrz-
nym coraz wiccej ustug w obsza-
rach j. HR, IT; ksiegowosci czy call
center. Aby utrzyma¢ tempo duzych
korporacji i stanowi¢ dla nich re-
alng konkurencje podobne dziatania
musialy wprowadzi¢ réwniez firmy
z sektora matych i §rednich przed-
sigbiorstw (MSP), wigc o ile jeszcze
kilka lat temu gléwnym rynkiem dla
firm outsourcingowych byly duze
organizacje, to dzi§ ten trend co-
raz bardziej si¢ odwraca i skfania ku
srednim i mniejszym organizacjom.
Najbardziej jaskrawym przyktadem
takiego dziatania jest np. korzysta-
nie z zewngtrznej ksiggowosci, z keé-
rej obecnie zadowolona jest ogromna

rzesza mikroprzedsigbiorstw. Ponad
70 proc. firm z sektora MSP, po-
strzega obszar IT jako miejsce na
zbudowanie przewagi konkurencyj-
nej. Wdrozenie nowoczesnych roz-
wigzan informatycznych pozwala
na lepsza komunikacje z klientem,
arozwdj sprzedazy internetowej spo-
wodowal, ze inwestycje w tym zakre-
sie po prostu si¢ optacaja.

Cigzko o dobrego specjaliste

Mimo to wiele przedsigbiorstw,
z uwagi na trudng sytuacj¢ kadrowa
na rynku I'T; boryka si¢ z brakiem od-
powiednich specjalistéw, przez co ich
rozwdj w tym zakresie ogranicza si¢
do kupna gotowych rozwiazan, ktdre
nie spetniajg ich oczekiwar i nie po-
zwalaja na zbudowanie odpowiedniej
przewagi. W zwiazku z tym najbar-
dziej optymalnym rozwiazaniem jest
skorzystanie z firmy zewngtrznej,
ktéra swoja wiedza i doswiadezeniem,
a takze profesjonalnym i biznesowym
podejéciem moze wesprze¢ dziatania

w zakresie rozwoju i utrzymania IT.
Dodatkowym czynnikiem umacnia-
jacym pozycje outsourcingu na tym
rynku jest coraz trudniejszy dostep
do kompetentnych specjalistow. Dla
wielu firm zatrudnienie topowych
specjalistéw z danej branzy, niezwia-
zanej z gléwng dziatalnoscig firmy,
nie jest efektywne z punkeu widzenia
kosztowego. Natomiast ,,wspotdzie-
lenie” dostepu do takich ekspertéw
w ramach korzystania z outsourcingu
i wykorzystywanie ich kompetencji
w momencie pojawienia si¢ konkret-
nego zapotrzebowania broni si¢ pod

kazdym wzgledem.

Dostosowane do kazdej firmy

Oddzielng kwestig jest dopasowa-
nie oferty firm outsourcingowych do
oczekiwani klientow okreslonej wiel-
kosci. W przypadku duzych korpo-
ragji gléwnym faktorem ocenianym
przez decydentéw jest zabezpie-
czenie ciaglosci dostarczania ustug
oraz elastyczno$¢ na zwieckszenie lub

zmniejszenie zapotrzebowania na
outsourcing, mniej istotnym czynni-
kiem jest cena jednostkowej ustugi.
W przypadku firm z sektora MSP ak-
centy rozktadajg si¢ zgota inaczej. Tu
na czele wymagan klienta znajduje si¢
cena i szeroko rozumiany profesjona-
lizm (mozliwoé¢ §wiadczenia doradz-
twa, wdrazania dobrych prakeyk itp.).
Oczywiscie klienci zwracaja, réwniez
uwage na mozliwo$¢ zwickszania lub
zmniejszania ilosci przekazywanych
zadan, ale w przypadku mniejszych
organizacji zdecydowanie fatwiejsze
jest przewidywanie trenddw, wigc
waga tego faktora jest zdecydowanie
mniejsza. Patrzac na dzisiejszy rynek
outsourcingu oraz przyklady z innych
rynkéw Unii Europejskiej, nie mozna
nie zauwazy¢, Ze outsourcing po za-
domowieniu si¢ na stafe na rynku
duzych przedsigbiorstw i korporacji
rozgosci si¢ réwniez w sektorze MSP
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