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Renegociereo unui confract de extemalizare
o servicillor [T reprezintd o efapd fireasca in
evolutia relofiei de business dintre o com-
panie si un fumizor de sewicii. Renegocieren
reprezintd un proces delicat, care trebuie
abordot v atentie, cimotul economic actual
tensiondnd dialogul dinfre cele doud parf.

iterarura de specialitare mengio-
neazi patru situatii clasice care
impun renegocierea unui con-

ract de externalizare a serviciilor
IT. Cel mai frecvent, aceastd

operajune are loc atunci cind coneracmal
se apropie de sfirsit, ceea ce impune fie o
prelungire a acestuia cu acelasi furnizor, fie
apelarea la serviciile unui alt furnizor, fie
renungarea totald la externalizare, op-
rindu-se pentru lucrul in-house.

Un alt doilea motiv cu o incidentd
destul de ridicati il reprezintd nivelul/per-
formanta serviciilor furnizate, clienml con-
siderind ri valoarea serviciilor oferite de
provider este prea mare, raportat la cali-
racrea acestora, .jil:EST muﬁ‘r e5te oarecum
legat de o altd cauzi care duce la demararea
procedurilor de renegociere — corectarea
amisiunilor realizate [a redactarea initialia
contractului. Este o situatie frecventd

A CUM VA EVOLUA OFERTA

Criza economica mondiala a modificat sensibil compoertamentul clientilor traditionall de [T
Outsourcing Sefvices, care, pentru a avea o cat mal mare flexibilitate, opteaza pentru con-
tracte cu o durata din ce in ce mal scurts. Statistic, durata medie a unul contract de exter-
nalizare a servicilor IT, anceput Sa scadavizbil, contractele de 10 ani fiind din ce in ce
rmal rare, mult mai frecvente filnd cele de 5 saul 3 anl. Conform specialistiior, numarn|
contractelor mar, clienti din categoria , langs enterprisa”, inregjstreaza un trend descert
dent, farin cazul in care exista contracte de acest tip In desfsurare clientii doresc rene-
gocierea periodica a conditillor, Ca urmare a acestui fenomen, fumizorii sunt fortati sasi

reanalizeze portofoliul, reorientandurse spre dlientii mici eu oferte adecvate, care s per-
mita realizarea de ecanomli copsistente pe termen scurt si mediu.

atunci cind clientul apeleazd pentru prima
oari la serviciile unui furnizor de [T Cur-
sourcing Services. In asemenea cazuri, in-
cluderea in contract a unor rermene de
renegociere periodica este utila, clientul
putind reajusta din mers anumiti para-
metri nominalizati in contract, functie de
necesititile reale ale business-ului 1 odatd
cu acumularea know-how-ulul necesar.

O a patra situatie care impune rene-
gocierea este reprezentatd de aparitia unor
schimbiri majore in business-ul clientului,
Un contract flexibil permite modificiri gi
ajustiri perindice a anumitor parametri,
insd o schimbare importantd (precum
achizitia unei companii, realizarea unui
joint-venture, dezvoltarea unei directi noi
de business, necesitatea compliantel cu
anumite standarde sau legislatii) impune
o modificare radicald a conditiilor contrac-
tuale.

Atitudine proactiva

Indiferent care sunt cauzele care
impun renegocierea contractului cu un
furnizor de servicii IT, specialistii reco-
mandi o abordare proactivi din partea
clientului. Respectiv, pregitirea detaliati
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Outsourcing

a procesului de renegociere cu citeva
luni inainte de termenul la care acesta va
avea loc.

Aparent, o perioadi de pregitire de &
luni ar putea pdrea prea mare, insi este
justificatd daci tinem cont cd, in acest in-
terval de imp. responsabilul renegocierii
(de obicei, seful departamentului IT) tre-
buie si realizeze o analizd completd a ser-
viciilor oferite de respectivul provider din
perspectiva necesitatilor reale ale busi-
ness-ului, acdr din punct de vedere calita-
tiv, cit 5i al performantei generale. Ana-
liza serveste ca suport pentru definirea
noulni set de SLA-uri (Service Level
Agreements) care urmeazi a fi convent cu
furnizorul, astel incit nivelurile agreate de
servicii s acopere evolutia in timp a afa-
cerii clientului.

Totodatd, nu trebuie pierdurd din
vedere etapa de prospectare a piegei, pen-
tru a se putea face o comparatie obiectivi
intre serviciile, nivelului de calitate al aces-
tora 51 costurile lor, raportate la oferta
diversilor furnizori existenti in piatd, Pre-
S\EUJ.'.I.EE Cﬂnﬂll‘i’."ntei ]'.'II.'.H[E TEFI'E'ZE‘HEEI.M dar-
gument util la masa tratativelor, insa nu
trebuic pierdut din vedere faprul ¢d un
furnizor de IT Qutsourcing Services va
acorda discountur semnificative doar daci
va reusi semnarea unul contract de lunga
durati. O situagie care se poare dovedi
avantajoasd si pentru client daca se intro-
duc in contract conditii care si ii acorde
acestuia o flexibilitate sporitd (cum ar fi
posibilitatea reajustarii periodice a anumi-
tor metrici din SLA-uri, modificarea
numirului acestora, minimizarea bari-
erelor conractuale in cazul unui exit etc.),

MNu in ultimul rind, strategia de rene-
gociere trebuie s beneficieze de adeziunea
top managementului companiei-client gi
trebuie si fie confirmata de principalele
departamente heneficiare ale serviciilor
furnizate. ldeea urmariti nu este aceea de
consens general, ¢i de completare a struc-
turii create de departamentul IT, tocmai
pentru ca noul contract s3 acopere evoluria
preconizatd a business-ului clientului. De
altfel, prezenta unui sponsor de project si,
eventual, a altor membri non-IT in echipa
de renegociere reprezintd un at impor-
tant in aceastd erapd, permirdnd furnizoru
lui 53 inteleagd mai rapid si mai exact care
sunt noile cerinte,
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MANAGERIAL TOOLS

IIRUC SERVICE CRESTE
PE VREMURI DE CRIZA

La aproape un an de |a primele sem-
nale ale declansarii crizei economice gl
in Roméania, compania [IRUC Service a
prezentat un raport de activitate pe
primul semestru 2009, Astfel, in prima
jumatate a anulul, compania a inregis-
trat o crestere de B4% (raportat |a pe-
ricada similard a anului trecut), respec-
tiv o cifra de afaceri de 4,7 milioane de
guro. Raportat pe cele doua linii de
business, ponderea majoritara (aproxi-
rmativ 3 milicane de eura) este
reprezentata de |T corporate, restul
filnd acoperit de zona IT retall. La
aceste doua directii principale se va
adauga o a trela, aflata in curs de dez-
voltare, cea a solugiilor high-end, care
va aborda cu precadere zona corparate.
Ponderea se va mentine si in cel de al
doilea semestru al anului, potrivit es-
timarilor anuniate de Calin Rangu, vi-
cepresedinte Business Development
pentru Europa Centrala si de Est Raif-
feisen Informatik si CEQ [IRUC Service
Romania, cifra de afaceri anticipata
pentru anul in curs fiind de 10 milioane
de eurc (o previziune in scadere fata de
estimarea inifiala, datorata contextului
economic actual, care a redus drastic
numarul praigctelor informatice Tn
prima jumatate a anului, atat in mediul
privat, cat si in sectorul public).
Raporiul prezentat a detaliat si noua
organizare pe arii de activitate a [IRUC
Service, acestea fiind reprezentate de
trei mari sectoare: outsoureing (inte-
grator de senvicii IT gi prime contrac-
tork: servicedreparatii si zona de termi-
nale tranzactionale. (IRUC Service ars
peste 25,000 de clienti de dimensiuni
mici pe zona terminalelor tranza-
ctionale, fiind unul dintre principalii
furnizori lecali de servicii pentru
echipamente comerciale de pe piata
locala.) Pe fiecare din cele trei sec-
toare, compania a inregistrat rezultate
pozitive, reusind sa-5i treaca In porto-
foliu deja o serie de clien{i marl, pre-
cum: AMNAF, Vienna Insurance Group,
Pepsi (un proiect de mari dimensiuni},
Posta Romana, Flamingo, Romtele-

com, Omnilogic, Xerox, Romatsa, Elec-
trica etc., alte proiecte importante ur-
mand a fi startate pe nisa hypemarke-
turilor. La acestea se adauga un
numar de patru banci, dintre care, evi-
dent, clientul principal este Raiffelsen
Bank Romania. Un alt proiect de am-
ploare este cel generat de preluarea
de catre Raiffeisen Ucraina a departa-
mentulul informatic al bancii Aval (cea
de a doua mare banca a Ucrainei), cu
un efectiv de 1.000 de angajati si care
gestioneaza 26 de Data Center.
Potrivit declaratiilor lui Calin Rangu,
preluarea prevede replicarea modelului
de succes reusit cu [IRUC Service Tn
Romania, respectiv crearea unei noi
entitati care sa furnizeze, in principal,
sanvicii IT catre Raiffelsen Ukraina s
apoi catre alte companii din aceasta
tara, care este cotata ca fiind cea mal
mare piata in materie de IT outsour-
cing services din zona Centrala si

Est Europeana (cu o valoare de

530 de miliocane de daolarl), confarm
unul recent studiu prezentat cu
aceasta ocazie. Poltrivit aceleiasi
surse, Romania occupa locul doi, cu o
valoare de 410 milinans de dolar,
fiind urmata de Ungaria (375 mili-
nane), Polonia (350) si Belarus (310).
In ceea ce priveste clasamentul {arilor
din aceasta regiune in functie de
numarul companiilor care ofera senicii
de IT Cutsourcing, primul loc revine tot
Ucrainei (ou 850 de companii),
Romania ocupand locul doi (cu 580 de
companii), fiind urmata de Belarus
(510), Polonia (450) si Bulgaria (410).
MNu in ultimul rand, la capitolul realizari
a fost nominalizat numarul mare de
parteneriate reslizale de |a preluarea
IIRUC Senvice de catre Raiffeisen Infor
matik {pe lista adaugandu-se nume im-
portante precum IBM, Dell, Xerox,
AVIRA, Todos, Epson, Fujitsy, HP etc.),
care consolideaza pozitla companiei
ca prime contractor — un nou model
de business inca neexploatat la
intregul sau potential pe piata
romaneasca”. (R.G.)
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