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Czy doczekamy sie¢ w najblizszym czasie spektakularnych
kontraktéw outsourcingowych w Polsce?

Duzych, liczonych w dziesigtkach milionéw dolaréw, kon-
traktéw raczej nie nalezy sie spodziewa¢. Polska jest wcigz
malym rynkiem. Tymczasem na §wiecie, choc¢by na rynku
brytyjskim, uméw o tej wartodci podpisuje sie bardzo duzo.
To, co dzisiaj byloby u nas wydarzeniem, tam jest biznesowsa
codziennoscia. Generalnie daleko jest nam do rynkéw roz-
winietych.

Czy jest branza, w ktorej najtatwiej wykazac, ze outsour-
cing sie oplaca, ze znaczaco podnosi wartoéé firmy?

Nie widze specjalnych powodéw, aby w dwaéch firmach
o podobnej skali operacji IT, ale pochodzacych z réznych
sektoréw rynku, wystepowaly jakie§ zasadnicze réznice
w oplacalnosci stosowania outsourcingu. Jedynym wyjat-
kiem moze tu by¢ sektor bankowy, gdzie problem z odlicze-
niem podatku VAT w sposéb istotny wplywa na efektywnos¢
ewentualnych kontraktéw outsourcingowych. Przykladowo,
ok. 70% firm z listy Fortune 500 wykorzystuje model typu
shared service dla zorganizowania swoich wybranych opera-
¢ji biznesowych i nie daje sie tu zauwazy¢ jakiego§ specjal-
nego zroznicowania ze wezgledu na sektor, z jakiego te firmy
pochodza. W dzisiejszych czasach trudno nie docenia¢ tego
faktu. OczywiScie, nie ma gwarancji, ze zbudowanie takie-
go centrum z definicji przyniesie firmie korzysci, poniewaz
w tego typu projektach wystepuje zbyt wiele zmiennych,
ktére moga wplyna¢ na finalny wynik przedsiewziecia.
Jednak — méwigc potocznie ~ co§ w tym musi by¢, skoro tak
duza liczba firm, na ogél wzorowo zarzadzanych, ktérych
kadrze zarzadzajacej akcjonariusze i udzialowcy niemal bez
przerwy patrza na rece, decyduje sie na takie rozwiazania.
Podobnie jest z szeroko pojetym outsourcingiem. Czy sam
fakt zastosowania tego rozwiazania wplywa od razu na war-
tos¢ firmy? OczywiScie, w pewnym stopniu tak, jednak
by znale#¢ jednoznaczng odpowied?, kazdy przypadek nale-
zaloby przeanalizowaé¢ odrebnie. Problemem jest natomiast,
jak to przeliczyé.

Wlasnie. Z praktyki wynika, Ze jest to bardzo trudne.

Odpowiedz jest zlozona. Moim zdaniem, punktem wyj-
§cia do takiej dyskusji powinna by¢ strategia sourcingowa.
Outsourcing jest jedynie elementem wiekszej ukladanki,
ktérej na imie wlasnie strategia sourcingowa. Obok outsour-
cingu wyrdzni¢ mozna jeszcze wiele innych, réwnie waznych
elementéw, jak choéby insourcing, out-tasking, partnering,
captive center, onshore, nearshore, offshore, global sourcing.
Wiasciwe zrozumienie calosci i wybranie dla siebie optymal-
nych narzedzi to istotne elementy budowania wartodci firmy.
Obecnie w biznesie panuje ogromna konkurencja,
aw jej efekcie na wszystkie poziomy zarzadcze przedsiebior-

Wartosc dla firmy

stwa oddzialuja liczne, czesto sprzeczne ze soba, czynniki.
Z jednej strony, wszystko musi byé robione szybciej, lepiej,
bezpieczniej — co wymaga inwestycji, z drugiej za§ — powinno
byé& taniej. W takich warunkach zbudowanie odpowiednie;
strategii jest niezmiernie trudne i to jest prawdziwe wy-
zwanie dla zarzadéw firm. Co w takim wypadku §wiadczy
o wartoéci firmy? W duzym stopniu weryfikatorem moze
by¢ gielda. Moim zdaniem, najwigksza warto$¢ dla akcjona-
riuszy ma to, jak przewidywalny i stabilny jest biznes. Tu po-
nownie wracamy do strategii. Akcjonariusze i potencjalni
inwestorzy oceniaja nastepujaco: przygladaja sie, w jakiej
branzy dziata firma, jaka ma w niej pozycje, jak wyglada oto-
czenie biznesowe i konkurencja. W drugim kroku analizuja
czynniki pozostajace we wiladaniu kadry zarzadzajacej: jakie
jest ich doswiadczenie i umiejetnodci biznesowe, czy maja
dokladna wiedze na temat obecnego stanu firmy, w jaki spo-
s6b planuja swoj biznes, czy maja jasno zdefiniowany cel,
w kierunku ktérego cheg swyg firme poprowadzi¢ i wreszcie,
w jaki sposéb (jakimi narzedziami i procesami), i z kim cheg
te firme zmieniaé.

Jezeli kadra zarzadzajgca wie, gdzie w stosunku do konku-
rencji firma sie znajduje i jak wygladaja poszczegélne kom-
ponenty przedsiebiorstwa, zna podlegle im procesy i wie,
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jak je efektywnie obslugiwaé — wtedy mozna powiedzied,
7e w sposéb istotny wplywa to na warto§¢ firmy. Natomiast
wiedza, jak i kim obstugiwaé poszczegblne procesy czy obszary
funkcjonalne, to jest wlasnie strategia sourcingowa. Czy dana
funkcje pozostawi¢ wewnatrz przedsiebiorstw, czy moze wy-
dzieli¢ na zewnatrz? Jesli wydzieli¢, to gdzie ja obslugiwaé:
w Wielkiej Brytanii, Polsce, a moze w Chinach. A moze zalo-
zy¢ joint venture z outsourcerem? Modeli dziatania jest du-
z0. Wazne jest, aby dobrze zaplanowaé to, co chcemy zrobié
z poszczegdlnymi funkcjami przedsiebiorstwa i skutecznie
to egzekwowaé. To jest wilasnie punkt wyjsécia do budowania
wartoéci firmy.

Dojscie do etapu poznania wlasnej firmy dla wielu organi-
zacji, szczegolnie mniejszych, stanowi ogromna trudnosé.
A bez przygotowania gruntu pod outsourcing mozna sie
spodziewaé probleméw.

W takiej sytuacji najwazniejsze jest dokladne zrozumienie,
co jest dla nas podstawowg dziatalnoscia biznesows (tzw.
core business), a co dzialalnociami wspierajacymi badz
pomocniczymi. Pomocna moze tu by¢ nastepujaca meto-
da: w pierwszej kolejnosci nalezy dokfadnie zdefiniowac
i wydzieli¢ dany proces czy obszar funkcjonalny. Nastepnie
w stosunku do kazdego z tak wydzielonych fragmentow
firmy stawiamy sobie trzy zasadnicze pytania. Po pierwsze
— gdybys startowal dzi$ od zera, czy inwestowalby$ w budo-
wanie tych kompetencji wewnatrz firmy, czy moze kupitbys
je na rynku? Po drugie — czy wydzielony obszar obstugujesz
tak efektywnie, ze bylby$ w stanie z sukcesem Swiadczy¢
takie ustugi na wolnym rynku? Po trzecie — czy z tego ob-
szaru beda pochodzili przyszli liderzy twojej firmy? Jezeli
na wszystkie pytania odpowiesz TAK, woéwczas raczej
jest to kluczowa kompetencja twojej firmy i jej obstuge
warto zostawi¢ wewnatrz organizacji. Jesli cho¢by na jed-
no pytanie odpowiedziates NIE — wowczas powiniene$ sie
zastanowi¢, czy nie warto byloby zapytac o oferte rynkows
na obstuge tego procesu lub obszaru.

Outsourcing jest jednak na tyle zaawansowanym narzedziem,
ze wplywa czesto zywotnie na calo$é organizacji. Wydzielenie
nawet jednego procesu, choc¢by IT (dzisiaj chyba nawet
w szczegdlnosci), moze zmienié oblicze catej firmy.
Oczywiscie. Jednak nalezy podkresli¢, ze warto§é przedsie-
biorstwa jest réZnie postrzegana na réznych szczeblach firmy.
Przyktadowo, dla wiascicieli, licza sie zyski i efektywne za-
rzadzanie kapitalem. Qutsourcing moze by¢ tu rozpatrywany
jako narzedzie zwigkszenia przychodéw i zmniejszenia kosz-
téw. Przychody mogg by¢ zwiekszane, choéby przez wejscie
firmy na nowe rynki — umozliwi to oferta outsourcera glo-
balnego, ktéry jest nam w-stanie blyskawicznie udostepnic
wlasng infrastrukture i zasoby w innym kraju. Dla CFO naj-
wazniejszymi parametrami sg zwroty na inwestycjach, zwro-
ty na kapitale wlasnym, cash flow itp., a wiec interesowalo
go bedzie, w jaki sposéb outsourcing wplynie na te parame-
try. Z jego poziomu to wlasnie bedzie stanowilo o wzroscie
wartoéci przedsiebiorstwa.

Czy na podstawie tego mozna okresli¢, w jaki sposéb outso-
urcing przeklada sie na wartosé przedsiebiorstwa?

Przede wszystkim liczy sie zwigkszenie efektywnosci firmy.
Drugim elementem jest redukcja ryzyka biznesowego, cho-
ciazby poprzez zwiazanie sie z duzym, stabilnym partnerem
i wchodzenie w nowe obszary biznesowe w danym regionie.
Dalej — zwiekszony business focus. Oddajemy na zewnatrz
to, co nie jest kluczowe dla naszego biznesu i faktycznie kon-
centrujemy sie na tym, co jest nasza wartoscia, i skad beda
pochodzity nasze przychody. W najbardziej zaawansowanych
kontraktach outsourcingowych mozemy jeszcze rozmawiac
o innowacjach. To sytuacja, kiedy outsourcer sam propo-
nuje rozwigzania korzystne dla naszego biznesu. Tego typu
dzialania dotycza jednak naprawde bardzo zaawansowanych
projektéw — mozna powiedzieé, ze w tym przypadku nie mé-
wimy juz nawet o outsourcingu, lecz raczej o partneringu.

Dziekuje za rozmowe
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