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Las empresas que tercerizan
privilegian la fiabilidad

Recien despues se preocupan por los costos

negocios@diariobae.com

as organizaciones ter-
Lcerizan los procesos

“back-office” de sus ne-
gocios, principalmente para
aumentar la eficiencia y re-
ducir costos. Liquidaciéon de
némina, recursos humanos y
contabilidad —los procesos
mds comunes para realizarlos
mediante outsourcing—son en
gran medida transaccionales, y
muchas empresas determinan
que especialistas externos pue-
den ejecutarlos de manera mu-

cho mas rentable. Por lo tanto, -

podria esperarse que el domi-
nio de las habilidades técnicas
pertinentes de los proveedores
sea el factor critico de éxito en
cualquier relacién. La tltima
investigacién del International
Business Report (IBR) de Grant
Thornton, sin embargo, revela
algo diferente.

Los aspectos intangibles de
estas relaciones —ser un socio
fiable, de confianza y otras ha-
bilidades “no técnicas”— cuen-
tan a la hora de hacer que las
relaciones en base al trabajo
de outsourcing funcione, tanto

o0.més que los factores dificiles

(como por ejemplo las capaci-
dades especializadas). Dado el
objetivo primordial de impulsar
la rentabilidad, se esperarfa que
las empresas se centrasen en el
precio del proveedor como cri-

terio principal de seleccién. Sin
embargo, para los lideres de ne-
gocios, los costos se ubican en
segundo lugar luego de la fia-
bilidad. La confianza es el otro
factor clave en los tres principa-
les criterios de seleccién.

Las empresas deben ase-
gurarse de que los proveedo-
res entregaran los trabajos en
tiempo y forma, y de acuerdo a
la calidad requerida. Pero esto
va mds alld: muchas compa-
fifas dependen de su provee-

‘dor de outsourcing para seguir

cumpliendo con los requisitos

Las empresas deben
asegurarse de que los
proveedores entregaran
en tiempo y forma

regulatorios. El gobierno del
Reino Unido, por ejemplo, im-
puso recientemente requisitos
mds estrictos sobre la némina
a las empresas. Otros, paises
como Brasil y Argentina tam-

“bién enfrentan nuevas y difi-

ciles normas de informacién
tributaria para empresas ex-
tranjeras y nacionales.
Alejandro Charré, Socio de
Outsourcing de Grant Thornton
Argentina, sostuvo: “Esta de-
pendencia ayuda a explicar por
qué la confianza es un factor
tan importante. En los merca-
dos emergentes de Asia y Amé-

rica Latina, por ejemplo, esta
confianza se construye general-
mente a través de la interaccion
personal, la base de cualquier
buena relacién de negocios”.

La comunicacién se torna
esencial para crear altos ni-
veles de confianza. De hecho,
los lideres empresariales en-
cuestados expresaron que es
el ingrediente excluyente para
una experiencia de outsour-
cing exitosa.

La comunicacién entre el
cliente y el proveedor debe ser
buena en muchos niveles. Esta-
blecer reuniones de actualiza-
cién periédicas con el provee-
dor debe ser una caracteristica
estdandar de cualquier trabajo de
outsourcing. En algunos merca-
dos, como en América Latina,
los clientes pueden llegar a pre-
ferir que estas reuniones sean
frecuentes y cara a cara. Pero
los proveedores también deben
saber reconocer cuando sus
clientes estdn ocupados y qui-
z4s prefieran la reduccién de la
frecuencia de las reuniones. Las
buenas practicas de comunica-
cién también significan respon-
der rdpidamente; tres cuartas
partes de los lideres de negocios
sostuvo que es importante que
las reuniones con el proveedor
de outsourcing puedan con-
certarse en un plazo muy corto
-dentro de las 24 horas- si surge
algtin problema.




