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Wspolna droga i cel

Outsourcing jest podobny do matzeristwa. To zwigzek na lata obejmujacy wiele watkéw

z zycia firmy, w ktérym do powodzenia potrzebna jest bliska wspétpraca, zaufanie,

wspélne pokonywanie probleméw i - zdrowa troska o wlasne potrzeby

zasem wydaje sig to ostat-
nig prosty - zalézmy, ze ma-
my jasno zdefiniowany cel
outsourcingu i na tyle przej-
rzysty podziat kompetencji
w przedsiebiorstwie, ze wyodrebnienie
pewnych czynnoéci wydaje si¢ mozliwe.
Kolejnym krokiem jest znalezienie part-
nera. | tu pierwsza niespodzianka. Nie
warto tego procesu zaczynaé od tworze-
nia pelnego rankingu firm, kiére poten-
cjalnie moga sprostaé naszym oczekiwa-
niom. Lista bylaby dtuga, a zdobywca
pierwszego miejsca weale nie musiatby
okaza¢ si¢ idealnym kooperantem. Lepiej
zaczgé od postawienia sobie dwéch fun-
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gna¢ drugg wazna kwestie. Wspdlpraca
outsourcingowa bywa planowana na lata,
trzeba wige sprawdzié, czy partner rze-
czywiscie dysponuje takg struktura, dzie-
ki ktdrej przez caly okres, jaki obejmuje
kontrakt, bedzie miat mozliwosé dostar-
czania produktu lub ustugi, keérych od
niego oczekujemy. Warto wige $ledzic
informacje dotyczgce partnera, analizo-
waé jego plany i biezgce umowy. Na
przyktad tych, ktérzy zawarli przed trze-
ma laty wieloletnie kontrakty na dosta-
wg komputerdw z IBM, czekata niespo-
dzianka. W koncu 2004 r. amerykarski
gigant sprzedal swéj dzial produkeyjny
firmie Lenovo.

Dopiero po odpowiedzi na re dwie fun-
damentalne kwestie mozna zabraé sie
do pordwnywania potencjalnych kontra-
hentéw. Takg droge przeszta firma
Promar specjalizujaca
si¢ w dostawach ma-
szyn i urzadzen dla
przemystu  migsnego,
kiedy zawierala umowe
z poznansky spdtks in-
formatyczng ZETO.

- Zestawienie poten-
cjalnych partneréw out-

damentalnych py- procent sourcingowych przygo-
taf. Dopiero pre- firm wybiera - wg The Conference towalem po dodatko-
cyzyjne odpowie- Board - outsourcera, patrzac na jego wych konsultacjach z na-
dzi na nie pozwo- kwalifikacje, przygotowanie szym wlascicielem z Nie-
I3 ustali¢, z kim i wykazane umiejetnosci miec - opowiada Pawel
naprawdg powin- Swierkula, kierownik

niémy podjaé rozmowy.

Pierwsze brzmi tak: Czy zleceniobior-
ca ma podobne do zleceniodawcy cele
strategiczne? Na przykdad jezeli podsta-
wowym celem outsourcingu jest cigcie
kosztéw, nie moina siggaé po oferty
firm, kére klada nacisk na wyszukane,
nowatorskie rozwigzania technologiczne,
bo oczywiste jest, ze takie pomysly spo-
ro kosztujq. Trudniej bedzie rozstrzy-

projektu wdrozenia zaawansowanego sys-
temu wspomagania zarzadzania [mpuls
BPSC w firmie Promar. Wstepne wyma-
gania spelnialy trzy firmy, ale partne-
rem zostato ZETO.

Wybér outsourcera to jednak dopiero
poczgiek drogi. Zwtaszcza w Polsce,
gdzie bardzo rzadko zdarza sig, zeby fir-
ma byla w pelni przygotowana do wdro-
Zenia rozwigzan outsourcingowych.
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