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3 . ESTADO DA NACAO

SECTORES EM ANALISE

OUTSOURCING

Confrontadas com a crise e
com a necessidade de gerir
eficazmente os riscos, as
empresas véem-se tenta-
das a abrir a porta aos out-
sourcers e a concentrar
atencoes no core business

LUISA DAMASO
usadamaso@revistas cofina pt
Associacao Portugal Outsourcing
nio tem davidas em afirmar que
Portugal tem potencial para se afir-
mar como uma referéncia intemna-
cional no sector do outsourcing. A competiti-
vidade de Portugal como destino de projectos
¢ centros de competéncias a nivel intemacional
tem vindo a aumentar, o que j s¢ traduziu na
captagio de importantes projectos ¢ infra-cs-
truturas, que servem um dos principais objec-
[VOS NACIONAIS NESt drea, ou Seja, crar uma in-
duistria de servigos de ponta em Portugal,
responsivel por 1,3 por cento do PIB.
O outsourcing ¢ encarado como uma oportu-
nidade para muitas empresas que, além de pre-
tenderem racionalizar as suas operagies, que-
rem madhorar s nivets de servigo aos seus dientes
e diminuir custos fixos. Os argumentos que sus-
tentam este objectivo sio plenamente vilidos ¢
de acordo com José Raposo, vice-presidente ¢
administrador delegado da Hitachi Consulting
Portugal, assentam sobretudo na «melboria
contimea da qualidade dos servigos, na mitiga-
¢ao de riscos e no controloloptimizagio de cus-
tos».
A flexibilidade que os clientes conseguem ob-
ter 20 recorrer a estes servigos € igualmente des-
tacada por Ricardo Carvalho, CEO da PrmedT.
«Hoje em dia, todas as grandes empresas com-
petem ao mais alto nivel e o sector das novas
tecnologias é claramente um factor critico de
sucesso da sua diferenciagao, sendo o outsour-
cing a methor forma de se manterem actuali-
zados do porsto de vista tecnologico, reconhece
este responsivel.
Nem mesmo o fantasma da crise pode abalar
o valor do ontsourcing, que 3 margem dos in-
vestimentos protelados apresenta um saldo de
oportunidades presente ¢ futuro. «Os temnpos,
amda mais dificess, que se aproximanm vio ser
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de oportunidade para aqueles que tém capaci-
dade de compreender que se vivem momentos
de mercado viricos, que permitent intplemen-
tar importantes processos de transformagio
dentro das empresas aproveitando os pregos re-
latiwamente mass favordavess nos sectores das T1
e consultoria», destaca Samud Tuati, respon-
savel de Outsorcing Services da Capgemini

Portugal.

Maior competitividade

Apesar de o mercado também ter enfrentado
baixas no primeiro semestre, Joao Gongalves,
marager de ostsovercing da IBM Portugal, con-
sidera que 0 mercado de ortsoreraing continuou
a evoluir positivamente, «Os actiaais clientes,
no global, contiwam a conter os seus custos,
usando os mecanismos de flexibilidade do out-
SOUTKNIE Para ajustaren 0s seus custos as me-
cessidades actuars», justfica.

Paulo Carvalho, country manager da HP
Enterprise Services, reconhece que esta situagio
¢ plenamente justificivel, tendo em conta que
whxd mais confianga nos modelos de servico ba-
seados em outsourcing e, apesar da situagao
econdmica local e global, o mercado estd em
expansao..

Por sua vez, André Lopes, director executivo
da Agap2, acredita que esta parcial imunidade

do sector de outsosraing  crise ¢ uma vanta-
gem para o negdeio. Segundo ele, «as melho-
res oportunidades sirgem nestes momentos de
maior incerteza, pois, constituenn oportiarida-
des rmicas para os mvestidores recordaren os
bons principios de investimenton.

O mercado parece continuar a procurar o ont-
sourcing para optimizar ¢ flexibilizar a sua es-
trutura de custos, reduzir e partilhar o risco as-
sociado s tecnologias de informagdo, trando
partido operacional do efeito escala. De acor-
do com Vitor Lopes, associate executive da
Novabase, a capacidade do parceiro em acres-
centar valor a0 negécio dos clientes, através da
concepgao ¢ implementagio de um ambiente
de T agll ¢ robusto, capaz de dar resposta as
suas necessidades presentes e futuras comega a
ser indissociivel dos ecossistenas de gestio ac-
tuais.

O segredo devera estar no valor que é aporta-
do ao diente. Ao externalizarem actividades ou
processos de negdcio, que podem ser efectua-
das de uma forma mais eficiente, produtiva ¢
rentivel por uma terceira entidade, as empre-
sas «adquirem wma competitividade refor¢a-
da», sublinha Carlos Lourenqo, maraging di-
rector de Outsourcing da Logica.

Se a estes factores aliarmos o facto de os dien-
tes poderem substituir em simultineo os inves-
[IMeNtos necessanios por custos de e [0
devidamente controlados, entio este responsi-
vel admite que 0s processos de decisio tendem
aagilizar-se.

«As orgarnizagoes em Portugal vio continuar a
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optar por estes servicos, na maioria das situagoes para responder aos |
seus principais requisitos que assentam na necessidade de redugao de
austos, através da obtengio de economias de escala e estandardizagio,
acesso a know-how especializado e investimento», complementa Ivo
Barros, consultor de ontsourcing da Fujitsu Portugal.

Vantagens para la

daregu;iodecustos

Transversal a todos 0s sectores, O INERESse NO OHISONTCING NEM Sem-
pre reside na questio financeira. Rita Silva, outsonrcing business deve-
loper da Safira, acredita que angumentos como a redugio de custos,
um dos mais utilizados na drea de ontsourcing, esti cada vez mais a
deixar de o ser. « I importante mudar o mindset dos clientes e dos po-
tenciais conssonidores de outsourcing no sentido de comegarem a olbar
para este servigo 1o s6 como wma forma de reduzr custos, mas so-
bretudo com a possibilidade de trazer vantagens competitivas para o
seu negdcior, reclama esta responsdvel. Segundo ela, o fomecedor vai
ter de investir mais oferecendo mao-de-obra cada vez mais qualifica-
da, 0 que implica uma aposta por parte das empresas na formagio dos
seus colaboradores. «O melbor argumento para os clientes investirem
nesta drea serd sobretudo a confianga de que haverd wn trabalho con-
Junto para garantir o cumprimento dos seus objectivos», acrescenta a
outsouercing business developer da Safira.

Célia Reis, directora-geral Altran Portugal, também ¢ da opiniio
que o perfil dos clientes em Portugal estd a mudar profundamente
em termos das expectativas face aos seus fornecedores. « Enguarto
que no passado o foco esteve centrado na redugio dos pregos dos
servigos contratados, hoje, este critério por si $6 jd nio é suficiente
se ndo estiver associado a uma garantia de maior eficiéncia e a qua-
lidade da ofertax.

Actualmente, esta atitude constitui um catalisador de evolugio do mer-
cado e de selecgio natural dos vinos actores, promovendo o desen-
volvimento de solugdes mais sofisticadas e modelos de colaboragio ino-
vadores. Célia Reis recomenda is empresas que despertem do pesadelo
em que se encontram ¢ avaliem com objectividade dreas onde podem
melhorar as suas operagoes ¢ diferenciar os seus servigos.

Os interlocutores do sector prevéem que durante o proximo semestre
¢ seguintes haverd uma aposta dos prestadores de servigos de owtsorer-
cing no reforgo da exploragio de modelos remotos de nearshore, de
forma a melhor responder is necessidades dos seus clientes.

Por sua vez, a directora-geral da Altran considera que as empresas pres-
tadoras de servigos, nomeadamente as que operam na drea de teeno-
logias de informagio e organizagio, devem adoptar modelos de par-
ceria que promovam a partilha de nisco e reconbeamento mediante o
sucesso. «Se estas condicoes estiverem resaridas, o comproniisso de par- I
ceira é maior, mais claro e dard certamente melhores resultados para |
ambas as partesw, confidencia esta responsivel.

A juntar a este, 0 cowntry marnager da HP Enterprise Services diz que
os fomecedores de servigos de outsonarcing terio de apresentar solu-
goes e angumentos cada vez mais solidos, nomeadamente solidez fi-
nanceira, soludes end-to-end de servigos e competéncias para apoia-
rem 05 clientes a planear, transformar e gerir IT e processos de negdcio.
Para a IBM, a flexibilidade sem prejuizo da qualidade de servigo con-
tinua a ser uma das principais propostas de valor destes servigos.
Segundo Rui Sermano, accosent exeadive imarager da T-Systems Portugal,
os prestadores de servigos deverio também reforgar o investimento no
conhecimento ¢ andlise da realidade do diente, para desta forma po-
derem «enderegar em concreto pontos de optimizacio que sejant um
real valor acrescertado para o cliente e representenn wum nitido ROl a
curto prazo e redugio de custos operacionais».




