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10 passos para Inovacao em Outsourcing

. Esteja no comando

. Declare seus motivos

. Descreva e trate os riscos

. Defina o resultado esperado

. Critério de sucesso

]
2

3

4

5

6. RFP e critério de escolha
7. Contrato flexivel

8. Estratégia de saida

9. Governanca da relacao

]

0.Planejar a gestao do contrato
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1. Esteja no comando: controles de Ti

A Tl ainda nao chegou a sua maturidade

Incerteza quanto ao Custo :&(
Incerteza quanto a Qualidade

m Custo como % do faturamento, crescente, mas qual o retorno de Tl ?
m Custo unitario decresce, mas a despesa anual com TI cresce...

m Custo de Hw desce, Sftiw constante, custo com pessoas crescendo...
m Governanca: quem define o destino da Tl ?

m Complexidade x Imaturidade x Falta de processos x falta de Recursos =
oportunidade para fornecedores de servico

CxIxV F x R = Oportunidade
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1. Esteja no comando

O mercado de outsourcing cresce agressivamente

m Nao caia na armadilha do prazo
O Mantenha controle do prazo
O Mas né&o aceite a pressao do tempo
0 Tenha controle de como entrar e sair
m Conheca o0 mercado
O Multiplos fornecedores, CRESCE A OFERTA
0O Escassez de recursos (ex: SAP), CRESCE A DEMANDA

100%

80%
Caso IBM: 90% /
80%
. 70% .// O Outros
> Em 10 anos inverteu o foco, de 60% 0 Servicos
equipamentos para servicos 50% ¢
) 40% B Software
> Porém, a margem de software 0% B Hardware
chega a 80%, enquanto que em 20%
. . (o]
servicos sua margem gira em 10%
torno de 20% 0% ,
1995 2000 2005
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2. Declare seus Motivos: 0 que esta em falta...

Analise e comunique quais os motivos para terceirizar

m Source = Fonte, Suprimento

m Sourcing, verbo com extensao “ing” que define o gerundio = suprindo

m Suprindo o qué? »

Encontrar a FONTE para suprir a FALTA

m Sourcing é a pratica gerencial de constantemente desenvolver fontes
alternativas para suprir as necessidades de uma organizacao

Out - Sourcing
Alternativas Externas

—T In — Sourcing
Alternativas Internas

4 N [
- NG
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2. Alguns exemplos de Falta

Analise de Motivos ( Falta<>Fonte )

m Variacao de Volume

m Fator de Escala (Massa Critica)
m Pessoal (quantidade)

m Conhecimento

Método e Processos
Ferramentas

Capital

Agilidade e tempo

O que esta em FALTA

Declare seus motivos
m Para que mesmo vocé vai terceirizar?
m Quais problemas vocé vai resolver?

m Nao se iluda, outsourcing € mais caro

- /
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3. Riscos: Avaliacao do Fornecedor

Deve-se ponderar a capacidade de execugcao no
seu mercado e a visao de futuro para dos negocios

do fornecedor

Visao de futuro e valor estratégico x

Visao de futuro do fornecedor ha 5 anos se concretizou?
Quais servicos ele estara oferecendo daqui a 5 anos?
Quem o fornecedor reconhece como competidores?
Quais diferenciais tem em relagéo aos concorrentes?
O que avalia que ocorrera com seus concorrentes?

O que ele prevé que acontecera com a tecnologia?
Quanto ele dedica do seu faturamento para pesquisa?
Quanto ele dedica para formagéo de mao de obra, por
exemplo com universidades e treinamentos para seus
empregados?

m  Quanto da receita do fornecedor vem de outsourcing?

m  Quanto o servigo que vocé esta contratando representa
no faturamento do fornecedor?

m Qual a estratégia do fornecedor para o servico
contratado? Esta prevendo declinio ou ascensao?

Crie a sua pontuacao
Avaliacao de cada fornecedor
Pontuacédo de Visédo e Capacidade

V4
Vazio Lider -
Evitar Curto
Prazo
>
C

Capacidade de Execucao

Ha quanto tempo esta no mercado? Ha quanto tempo
entrega servicos similares ao que sera contratado?

m  Quantos clientes possui hoje neste servico?

Quanto o servigo cresce ao ano?

Existe documentacao escrita dos processos do
fornecedor?

m Quais certificados de qualidade e maturidade ele possui?
m Quantos clientes utilizam na integra os métodos e

processos sugeridos pelo fornecedor?

m Qual o tempo de casa dos seus funcionarios?
m Qual a rotatividade recente (% saem/ano)? Sao CLT?
m Quais as praticas de RH para buscar, manter e

disponibilizar talentos?

m O fluxo de caixa é positivo? Esta endividado?
m  Quantos clientes representam 80% do faturamento?

Pode oferecer garantias materiais para cobrir multas e
penalidades de contrato?

m  Quantos processos trabalhistas tem em aberto?
m  Quantos clientes ja processaram o fornecedor?

Pagina 6

No6s Fazemos as Empresas Mais Competitivas

Consult



3. Analise dos riscos estratégicos

Qualquer caminho apresenta riscos, o importante é conhecé-los e saber como

trata-los
[ _R'_ o —I ________ I Alto Manter interno ou Manter Interno
| Riscos (exemplos) I terceirizar
| w Manterinterna umafuncaoque | o
: nao temos capacidade para | © %
I executar : % o
g © = - »
| m Terceirizar com fornecedores | B 5 Terceirizar .-~~~ __Desenvolver a capacidade
|  incapacitados | 8 E - = ou terceirizar
~ ) S .=
: Terceirizar uma funcéao : © §.
| estratégica para Tl I © N
I Perder a capacidade de atuar | Baixo
| (controle) e Inovar I . Al
aixo . (0]

: Ficar “cativo” de fornecedores : Necessidade de Controle e
I Problemas na implantacao | Retencao de Conhecimento
I : - I
I + Riscos de projeto | Conhecer e tratar os Riscos
| = outros I m Risco em manter o Status Quo
- | m Riscos da implantacao / projeto

m Riscos do fornecedor

m Acdes de contingenciamento

Qe 9 J
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4. Defina o resultado esperado

Gerar uma visao: como sera o estado de coisas no futuro

m Descreva claramente os beneficios

O Preencher o texto abaixo ndo deve parecer um desafio. Se for, reformule sua decisao de
terceirizacao

O Publique o texto internamente, ele equivale a uma descricao da visao e missao do projeto,
qgue deve guiar e motivar todos os participantes

| ... utilizando ... (descreva os meios, recursos, conhecimento, etc.) |
: ... a fim de alcancar os beneficios de .... |

m Descreva como o resultado ira solucionar os problemas que justificaram a
decisao de outsourcing

(estratégicas, conhecimento especifico, nossa especialidade, etc.)

I
I
| Acreditamos que um fornecedor externo pode executar ..... (funcoes) devido a .....
I (explicar os porqués)

I
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5. Critério de Sucesso

Sucesso da estratégia de outsourcing é de todos (ja o fracasso é so do CIO...)

I O que esta em FALTA m _______________ -I

Beneficios da Estratégia

m Atender a empresa com mais
agilidade

m Variacao de Volume
m Fator de Escala (Massa Critica)

m Pessoal (quantidade) m Melhorar a qualidade dos servicos

m Conhecimento m Ter maior controle do orcamento,

= Método e Processos reduzindo o risco de capital

= Ferramentas m Ter maior flexibilidade para crescer

I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
]

= Capital , = Ee.
m Agilidade e tempo [—————————————————— =
———————————————— T Sucesso da Estratégia |
: m % de ganho em agilidade :
» 0 sucesso é de sourcing, | = Reducao de falhas em % |
incluindo a parcela terceirizada | = Aumento do nimero de projetos |
e a parcela executada com : simultaneos |
recursos proprios I
Prop | = Etc... |
- ___ ]
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6. RFP e critério de escolha

Mais de 40 fornecedores a escolher... do inferno ao paraiso

m A RFP é um processo longo
0 Deve especificar o servico
O Definir as clausulas contratuais
O Padronizar como apresentar o preco
O Como sera medido o contrato

0O Forma de relacionamento

0O Acordos de nivel de servico

m Critério para pontuar as propostas
O Defina um critério de pré-selecao

Critérios Escolha

a Crie um short-List
0 Visite as instalagdes do fornecedor RFI >> Short - List

O Visite os outros clientes do fornecedor RFP

O Formas de escolha
— Equalizados em qualidade e Agilidade, escolha pelo preco
— Nivelados pelo preco, escolha por qualidade e agilidade Negociacao
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7. Contrato Flexivel

NOVO!
m Inspecao das Instalacoes do Fornecedor O Cliente deve trocar de
0O Processos que usa fornecedor quando:
O Controles que tem m Nao evolui como esperado
0 Qualidade e quantidade recursos = Nao mantém sua pontuacao
(regride)

O Experiéncia dos outros clientes
m Nao participa do programa

O Analise de Crédito e Risco )
de desenvolvimento

O Controle Acionario
O Possibilidade de ser adquirido/absorvido

m Processo de pontuacao dos fornecedores | Nivel de Confianca no Fornecedor
0O Qualidade
0O Pontualidade
0 Flexibilidade
Q Etc

m Desenvolvimento de Fornecedores

I
I

O Programa conjunto da qualidade | - >

, . | Evolucao no Tempo
O Ambientacao |
0O Retencao de recursos criticos I
______________________ A
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7a. Contrato Flexivel x Fabrica de Software

NOVO!
m Fabrica de Software
0 Refere-se a escrever cédigo

Fabrica de software
especializada:

a Deve entregar o que foi especificado ] ]
Evolui seu conhecimento

0 No tempo e custos especificados
Melhora sua pontuacao

Tem programa da qualidade
Agrega valor ao cliente

m Responsabilidades do Cliente
O Especificar o sistema

QO Definir a tecnologia

m Contratar por evento é arriscado, é melhor
desenvolver a competéncia do fornecedor

m Desenvolver a fabrica de software quanto a Confianca Cliente-Fornecedor

0 Qualidade
0 Pontualidade
O Flexibilidade

m Avaliar o Desenvolvimento de Fornecedores
O Programa conjunto da qualidade

>

0 Retencéo de recursos criticos

I
I
I

0 Ambientagdo (conhecimento do negécio do cliente) |
I
| Evolucao no Tempo
I

0 Desenvolvimento de competéncias
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8. Estratégia de saida

O fornecedor tem advogados especializados no setor, enquanto que o cliente,
em geral, entra despreparado na negociacao

m A RFP deve preparar a saida antes de entrar na relacao de outsourcing
O Tudo termina, entdo, como sera?

0 Como passara o servigo para outro? ‘( : Il ,‘
0 Nao seja cativo do fornecedor Z

/;
O Rescindir o contrato nao é fracasso \\é
O Trocar de fornecedor é natural

m O cliente nao deve se sentir acuado em negociar as condicoes de saida
0 O fornecedor sempre inclui multas de rescisdo, sao para negociar

O Tenha certeza de que a rescisao do contrato inclui a responsabilidade do fornecedor em
executar a transicao dos servigos para outro fornecedor

O Tenha certeza de que a propriedade dos dados e dos sistemas seja do cliente, ou que esteja
garantida a transferéncia de propriedade das ferramentas de gestao e desenvolvimento

{
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9. Governanca da Relacao

A governanca do contrato deve focar tanto nas questoes operacionais,
que é o dia a dia, quanto nas questoes de evolucao do relacionamento

1- Visao Comercial

< Avaliar a entrega, medir e pagar

2- Objetivos do Sourcing
Método e Processos
Qualidade
Agilidade
Custo (controle)

or

Nivel de Confianca no Forneced

>

Evolucao no Tempo
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10. Planejar a Gestao do Contrato

O cliente deve preparar seus gerentes para governar o contrato de outsourcing,
isto requer novas competéncias que devem ser desenvolvidas

= Que o outsourcing seja duradouro!

O O que os clientes mais reclamam dos
fornecedores é a falta de colaboragao

m Promova a melhoria continua
m Controle mensal dos KPlIs

m Devem ser poucos SLAs !
0 O SLA regula o preco

O SLA mais agressivo encarece 0 servigo

WHWT0Ns | Room b L DT T oo b

m Comportamento Esperado m Alcance das metas
Q Atitude + Eficiéncia
0 Cooperacéao + Qualidade
0O Propostas de melhoria + Agilidade
O Proatividade
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