dr. Drótos György:

Outsourcing: elméleti alapok, nemzetközi és hazai tapasztalatok, és egy lehetséges döntési modell 

Bevezetés 

A jelen tanulmány egy divatos menedzsment koncepció, az outsourcing elemzésére vállalkozik. A kifejtés az elméleti alapok tisztázásától indul, majd a nemzetközi és hazai tapasztalatok, sajátosságok összefoglalását követően egy, az outsourcing döntések meghozatalát segítő folyamatmodell felvázolásáig jut el.
A továbbiakban outsourcingnak azt tekintem, ha egy gazdálkodó szervezet egy szolgáltatás (tevékenységi terület) egészét vagy nagy részét egy tulajdonosi és vezetési szempontból is független külső vállalkozóra bízza az esetlegesen meglévő belső kapacitásai lebontása mellett. A szó magyarosításával az üzleti gyakorlat folyamatosan próbálkozik: legtöbbször talán a tevékenység-kihelyezéssel találkozni, de gyakran említik az egyszerűbbnek tűnő kiszervezés szót is. Minthogy mindkét fordítással szemben említhetők tartalmi és (főként) stilisztikai kifogások, ezért a továbbiakban jórészt az eredeti angol változatot használom.

1. Elméleti alapok

Az outsourcing azon ritka üzleti technikák közé tartozik, amelynek megértéséhez, elemzéséhez a közgazdasági, szervezetelméleti megközelítések, menedzsment teóriák széles tárháza áll rendelkezésre. A következőkben az outsourcing szempontjából leginkább relevánsnak tekinthető három modell, valamint az azokból az outsourcingra levezethető következtetések ismertetésére kerül sor.

A bemutatandó modellek
 eltérő alapfeltevéseken nyugszanak. Williamson tranzakciós költség elmélete azt a széles körben elfogadott nézetet tükrözi, hogy a szervezetek vezetői közvetlen gazdaságossági megfontolások alapján fordulnak külső szolgáltatókhoz. Prahalad és Hamel szervezeti alapképességek (core competencies) modellje a számszerűsíthető előnyökkel szemben a komplexebb stratégiai szempontokat tekinti az outsourcing törekvések mozgatórúgójának. Pfeffer hatalmi-politikai elmélete mindkét előző modelltől különbözik abban, hogy a szervezeti döntések mögött nem üzleti, hanem politikai racionalitást feltételez. A jelen tanulmány szerzőjének felfogásában az egyes elméletek és az azokból levonható következtetések az outsourcing jelenségének különböző interpretációit képviselik, vagyis nem tükröznek abszolút és egymást kizáró igazságokat.

1.1 Williamson tranzakciós költség modellje

Az elmélet alapkategóriái és alaptételei
Williamson (1975) elmélete arra épül, hogy a gazdasági aktusok, tranzakciók kivitelezését alapvetően két módon lehet biztosítani: szervezeten belül, illetve külső vállalkozók által. Ha a tranzakciót (pl. egy adott termék vagy szolgáltatás előállítását) a szervezet maga hajtja végre (hierarchián keresztüli megoldás), akkor viszonylag magas termelési költségekkel (pl. tőke, anyag, bér) és alacsony koordinációs (más néven tranzakciós) költségekkel (pl. felügyelettel, ellenőrzéssel kapcsolatos kiadások) lehet számolni. Külső vállalkozás igénybevétele esetén (piaci megoldás) azonban a külső vállalkozó erősebb specializáltságából adódóan aránylag alacsonyabb termelési költségek, viszont a szerződés megkötésével és betartatásával stb. kapcsolatos pótlólagos ráfordítások révén magasabb koordinációs költségek merülnek fel. 

Hogy valójában melyik megoldás gazdaságosabb, azt olyan tényezők befolyásolják, mint az adott tranzakció gyakorisága, a tranzakcióhoz szükséges eszközök és szaktudás specializáltsága, a tranzakció esetleges földrajzi meghatározottsága (helyhez kötöttsége), a potenciális külső szolgáltatók száma, valamint a tranzakcióval kapcsolatos bizonytalanság.

Mindezek figyelembevételével a hierarchián keresztüli megoldás csak akkor preferálandó a piacival szemben, ha (1) olyan – eszköz, szaktudás stb. szempontjából – speciális tranzakciót kell végrehajtani, amelyre gyakorta van szükség és/vagy nagy bizonytalanság övezi; illetve, ha (2) a potenciális szolgáltatók száma alacsony (ebben az esetben ugyanis felmerül a külső vállalkozó opportunista, kizárólag saját érdekét kereső viselkedésének veszélye).

Az outsourcingra vonatkozó következtetések

Mint látható, Williamson elmélete meglehetősen tág teret hagy a piaci (outsourcing) megoldások alkalmazásának. Felhívja ugyanakkor a figyelmet, hogy ezek fontos feltétele a szolgáltatás előzetes standardizálása, a potenciális szolgáltatók lehetőleg magas száma, és szerencsés, ha az egyébként biztos környezetű szolgáltatást nem túl nagy gyakorisággal kell végezni. Szintén a Williamson-féle gondolatmenet része, hogy piaci megoldás során a koordinációs költségek elszabadulásának egyetlen gátja a szerződés, ezért annak kialakítására rendkívül nagy gondot kell fordítani.

1.2 Prahalad és Hamel szervezeti alapképességek (core competencies) modellje

Az elmélet alapkategóriái és alaptételei

Prahalad és Hamel (1990) szerint a legtöbb sikeres vállalat esetében meghatározhatók olyan alapképességek vagy kompetenciák, amelyek tekintetében az adott vállalat egyértelműen versenytársai fölé nő. Ilyen alapképességnek tekinthető például a miniatürizálás a Sony esetében, vagy az optikai és média szakértelem a Philipsnél. A szervezeti alapképességek alaptermékekbe (core products) épülnek be, amelyek általában végtermékek egész sorozatának jelentik meghatározó komponenseit vagy részegységeit (mint például a Casio digitális kijelző rendszerei, vagy a Matsushita kompresszorai). A vállalatok versenyképességéről felszínesen a végtermékeikkel szembeni kereslet alapján alkotunk véleményt, pedig az sokkal mélyebben, az alaptermékekben és az alapképességekben gyökeredzik. A versenyképesség növelése érdekében ezért a vállalatvezetőknek a szervezeti alapképességeket kell feltárniuk, és biztosítaniuk kell az azok ápolásához, továbbfejlesztéséhez szükséges erőforrásokat. Minthogy a szervezeti alapképességek és gyakran maguk az alaptermékek is stratégiai üzleti egység (divízió) felett álló kategóriát jelentenek, az azokra koncentráló vállalatvezetési filozófiának szükségszerű előfeltétele bizonyos fokú centralizáció.

Az outsourcingra vonatkozó következtetések

Prahalad és Hamel megközelítése alapján a szervezeti alapképességekhez, illetve alaptermékekhez kapcsolódó tevékenységek nem lehetnek tárgyai outsourcing szerződéseknek, azokat szigorúan szervezeten belül kell tartani, sőt centralizálni szükséges. Ezt elsősorban nem a nagyfokú specializáltságból adódó gazdaságossági szempontok diktálják. Az alapképességekkel kapcsolatos tevékenységek megőrzésének alapvető indoka, hogy azok a vállalat hosszú távú versenyképességének hordozói, értékesítésük ezért nem lehetséges a vállalat versenyképességének jelentős rombolása nélkül. A szerzők ezt a Chrysler példájával szemléltetik, amely évről-évre egyre nagyobb megbízásokat adott a Hondának motor-összeszerelésre, később pedig a motorok megtervezésére is, míg végül teljesen kiszolgáltatottá vált a feltörekvő japán vállalattal szemben. Szintén nem célravezető a cég végtermékeihez nélkülözhetetlen, de teljes mértékben hiányzó alapképességek és alaptermékek szervezeten kívüli forrásból történő beszerzése, mert bár alacsony költségű külső forrás esetén megteremthető a versenyképesség illúziója, a hatás mindenképp csak időleges. Ez alól csak a szükséges alapképességek kölcsönös pótlására létrejövő stratégiai szövetségek jelenthetnek kivételt.  A core tevékenységekre való koncentrálás igen erőteljes igénye akár arra a következtetésre is vezethet, hogy a nem core tevékenységeket a „normál” gazdaságossági szempontokon túlmenően is érdemes külső vállalkozókra bízni.

1.3 Pfeffer hatalmi-politikai modellje

Az elmélet alapkategóriái és alaptételei
A hatalmi-politikai megközelítések (lásd pl. Tushman, 1977) szerint a hatalom úgy definiálható, mint potenciális képesség arra, hogy egy személy egy másik személy magatartását egy adott helyzetben befolyásolja. A politika (politizálás) ezzel szemben az a folyamat, amelynek során a hatalmat döntések befolyásolására használják fel. Minthogy a döntési folyamatban alkalmazott politikai stratégiák és taktikák megváltoztathatják a hatalom eredeti megoszlását, a döntés kimenetét előzetesen nem lehet meghatározni. Pfeffer (1981) a legfontosabb hatalomforrásoknak a szervezetben betöltött pozíciót és a kritikus erőforrásokhoz való hozzáférést tekinti. A politikai taktikák közül a döntési kritériumok és az információk szelektív felhasználását, a külső szakértők alkalmazását, a koalícióra lépést, valamint az ellenfelek egy részének kooptálását tartja a legelterjedtebbnek.

Az outsourcingra vonatkozó következtetések

Pfeffer elmélete alapján az outsourcing döntéseket nem gazdaságossági vagy stratégiai alapon hozzák, az ilyen szempontokra való hivatkozásokat a politikai taktikák körébe lehet sorolni. Az outsourcing döntések előre nem jósolhatók meg, de megérthetők, ha valaki ismeri az érintettek (stakeholderek) érdekeit, induló hatalmi pozícióit és nyomon követi a döntési folyamat során azokban bekövetkezett változásokat. Néhány feltételezés ezzel kapcsolatban általánosan is megfogalmazható, például, hogy a kihelyezendő szolgáltatásokat jelenleg nyújtó szervezeti egységek vezetői várhatóan nem lelkesednek majd az outsourcing javaslatért, és latba veti befolyásukat a döntés megvétózása érdekében, míg a potenciális külső szolgáltatók mindent megtesznek a döntéshozó felső szintű vezetők „megfőzéséért”. 

2. Outsourcing nemzetközi szinten

A fejlett országokban az outsourcing minden tekintetben egyenjogú alternatívája a házon belüli kivitelezésnek. Az outsourcing üzletek előkészítését erre szakosodott gazdaságossági elemzők, jogászok, munkaügyi szakértők stb. végzik. A megkötött szerződésben központi szerepet kapnak az ún. szolgáltatási szint megállapodások, amelyek a szolgáltatótól elvárt teljesítményt specifikálják, jellemzően az attól való elmaradás esetén alkalmazandó szankciókkal együtt. Terjednek a globális outsourcing kapcsolatok, amelyeknél a szolgáltató regionálisan tagolt eszközrendszerével világméretekben szolgáltat multinacionális ügyfele felé és garantálja a meghatározott teljesítménystandardok betartását. Ezeknél a döntéseknél leginkább a stratégiai megfontolások érvényesülnek (lásd a már említett core competencies elméletet). A tevékenységi területeket tekintve a két leginkább perspektivikus területnek a komplex logisztikai szolgáltatások és az informatika tekinthetők.

A részletes szolgáltatási szerződések ellenére gyakran egyfajta bizalmi kapcsolat figyelhető meg a partnerek között. A szerződések jellemzően hosszabb távra köttetnek, és nem ritka, hogy az igénybevevő szervezetnél a külső szolgáltatók munkatársait a saját munkaerővel azonos módon, mindenféle megkülönböztetés nélkül kezelik. 

A fejlett országok outsourcing gyakorlatának elemzése során ki kell emelni a közigazgatási-közszolgálati szektor élenjáró szerepét. Több országban törvény kötelezi az önkormányzatokat arra, hogy az ellátandó alapszolgáltatások egészéhez vagy jelentős részéhez – sőt egyre inkább a támogató tevékenységekhez (informatika, bérügyvitel stb.) is – pályáztatás formájában találják meg a kivitelezőt. Nem ritka, hogy ezeken a pályázatokon egymás mellett indul a korábbi házon belül szolgáltató és számos külső aspiráns. 

3. Outsourcing Magyarországon

Magyarország a volt szocialista blokk volt tagjaként meglehetősen vegyes outsourcing   tradíciókkal rendelkezik. 

A 40-50-es években a világos rendszereket és centralizált megoldásokat preferáló ideológia szellemében a profilidegen tevékenységeket leválasztották a vállalatokról (Bakacsi-Balaton- Dobák-Máriás, 1991). Így jött létre több specializált külkereskedelmi vállalat, központi kutatóintézet, vagy például a fővárosi közüzemek közös értékesítési szervezete. A modernkori outsourcing megvalósulásához csupán egyetlen tényező hiányzott: a partnerek közötti piaci kapcsolat. 

Később, a hiánygazdaság feltételei között számos nagyvállalat szinte tökéletes önellátásra rendezkedett be annak érdekében, hogy a működéséhez szükséges inputok minden körülmények rendelkezésére álljanak. Outsourcing helyett sokkal inkább a kisebb vállalatok beolvasztása volt a jellemző.

Kezdetben a rendszerváltás sem hozott áttörést a tevékenység-kihelyezés gyakorlatában. Az outsourcing ügyletek elmaradása ebben az időszakban inkább volt tulajdonítható a szerződéses kapcsolatoktól és általában a változásoktól való félelemnek, illetve a terebélyes szervezethez kötődő presztízsérdekek továbbélésének, mintsem az elégtelen piaci kínálatnak.

Mára már számos szolgáltatási területen általánossá vált a külső szolgáltatók igénybevétele, köztük olyan területeken is, ahol korábban elképzelhetetlen lett volna idegen munkaerő jelenléte. A legtöbb intézménynél teljesen természetes, hogy a jogtanácsos nem az intézmény alkalmazásában áll, hogy a rendészt felváltotta a vagyonvédelmi szolgálat, hogy a takarítást külső vállalkozó szervezi meg. Terjed az alaptechnológiához kötődő, de folyamatos rendelkezésre állást nem igénylő karbantartás, valamint a szállítás, az építőipari és más szakipari tevékenységek, a gondnokság, épületüzemeltetés fogalomkörébe eső feladatok, a szociális ellátás (pl. étkeztetés), illetve a gazdasági szolgáltatások (bérügyvitel, könyvelés) outsourcingja. A fejlett országok példája által keltett várakozásokat korábban nem igazoló informatikai outsourcingnak a közelmúlt jeles eseménye, a MATÁV és az EDS hétévre szóló, kb. 300 fő migrációjával járó, 22 milliárd Ft értékű szerződése adhat lendületet.

Valószínűleg nemcsak magyar jelenség, de a privatizációhoz kapcsolódóan Magyarországon fokozottan figyelhető meg, hogy a tevékenység-kihelyezésre kampányszerűen, az összes belső szolgáltatás egyszeri áttekintésével kerül sor. Míg ez a megoldás helyeselhető abból a szempontból, hogy az outsourcing döntések így talán nagyobb módszertani megalapozottságban és felsővezetői figyelemben részesülhetnek, a hátrányok oldalán azt kell megemlíteni, hogy outsourcing kampányok esetén egyes tevékenységek várhatóan túl későn, míg mások talán túl korán (vagy akár szükségtelenül) kerülnek külső szolgáltatók kezébe.

Bár veszélyes általánosítani, a tapasztalatok szerint – a multinacionális vállalatok magyarországi érdekeltségeiről most nem beszélve – a legtöbb hazai vállalatnál a költségcsökkentési elvárások és a politikai szempontok játsszák a legnagyobb szerepet az outsourcingra vonatkozó döntések meghozatalakor.

4. Egy hazai specialitás: a spin-off

Vállalatainknál meglehetősen gyakran tapasztalni, hogy egyes belső szolgáltató egységeket önálló vállalkozásokká – ezen belül is legtöbbször az anyavállalat 100%-os tulajdonában maradó korlátolt felelősségű társaságokká – alakítanak át. A hazai vezetők hajlamosak erre a manőverre is a divatos outsourcing kifejezés használni. A tulajdonosi kapcsolat megléte miatt persze a „kft-be szervezés” nem nevezhető klasszikus outsourcingnak, az angol terminológiánál maradva inkább a spin-off (lásd pl. Gupta, 1995) illik erre a kategóriára.

Egyes, jellemzően nem alaptevékenységi területek önálló vállalkozás formájában, de a tulajdonosi jogok megtartása mellett történő leválasztásának számos motivációja lehet. 

Ezek közé tartozik:

· a nyújtott szolgáltatás „piacosítása” a belső felhasználók felé is (piac közeli árak és szolgáltatási minőség elérése, alternatív szolgáltatók későbbi igénybevételének gondolata);

· a szabad kapacitások külső piacokon történő lekötésének igénye; ennek kapcsán a gyorsabb, rugalmasabb, és – az általános költségek  egy részének „megtakarítása” révén – olcsóbb fellépés lehetősége;

· külső tőkebefektetéssel kapcsolatos várakozások, vagy az érdekeltség későbbi értékesítésének terve.
A „kipörgetett” vállalkozásokat sokan egyfajta inkubátornak tekintik, amelyben az anyavállalat hosszabb távú, rögzített kondíciók melletti vásárlási kötelezettsége teremti meg a lehetőséget ahhoz, hogy a vállalkozás átvészelje a kezdeti időszakot. A megállapodás másik oldala, hogy a vállalkozás ellátási felelőséget visel az anyavállalat felé, amelynek így nem kell tartania a hirtelen szolgáltatás-kiesés veszélyétől, egy, a szolgáltató számára kedvezőbb feltételek mellett teljesíthető jelentős piaci igény váratlan felbukkanásakor. 

Sajnos sok esetben rejtett motivációk vezérlik a spin-off kialakítására vonatkozó döntéseket. A következőkről lehet szó:

· a hatékonysági mutatószámok manipulálása (pl. az eszközarányos eredmény, az egy alkalmazottra jutó eredmény statisztikai eszközökkel történő javítása);
· a jogi önállósággal adódó vezetői pozíciók, igazgatósági, felügyelő bizottsági tagságok jutalomként szolgálhatnak és egy, az első számú vezetőhöz szorosan kötődő klientúra kialakulását segíthetik elő; 

· az önálló vállalkozás létrehozásával a vezetés a szervezeti határokon kívülre kívánja tolni egy rossz hatékonysággal működő szervezetrész karcsúsításával, megszüntetésével kapcsolatos feladatokat.

Még ha „tiszta szándékok” is vezérlik a spin-off létrehozását, a következő lehetséges hátrányokkal kell számolni:

· az anyavállalat és a kiszervezett egység között konzerválódhatnak a nem piaci jellegű kapcsolatok; a számlázott ár jelentősen eltér a piacitól, a szolgáltatás minőségi kontrollja nincs kidolgozva vagy formális;  

· az induló vállalkozás üzleti terve (ha egyáltalán készül) gyakran nem elég részletes és/vagy reális, mivel ehhez hiányzik a közgazdasági elemző, pénzügyi, illetve a marketing szakismeret;

· az üzleti tervek kontrollja is gyenge, mert az anyavállalatnak jellemzően nem kompetenciája sem a kiszervezett egység alaptevékenysége, sem az üzleti tervek kiértékelése, külső megmérettetésre pedig rendszerint csak akkor kerül sor, ha további forrásbevonásra van szükség; 

· az esetenként jelentős erőforrás-koncentráció ellenére a cég induló vállalkozás; neve nincs bejáratva a piacon, ráadásul egy kevésbé hatékony nagyvállalathoz való kapcsolódása image rontó hatású lehet;

· a kiszervezett egység technológiája esetleg csak korlátozottan alkalmazható „külső” igénybevevőnél; új technológia vásárlása esetén az anyavállalat jelentős kockázatot vállalhat magára;

· az alkalmazottak tapasztalatai jellemzően vagy kizárólagosan az anyavállalathoz kötődnek;

· a technológiaváltáshoz, piacépítéshez, termékfejlesztéshez szükséges tőke gyakran nem is áll rendelkezésre, vagy ha mégis, akkor gyakran  nincs „második esély”; a kezdeti nehézségek áthidalását szolgáló tőkepótlásra az anyavállalat nem tud / nem akar vállalkozni;

· más esetekben éppen ellenkezőleg, az escalation of commitment jelensége tapasztalható: az anyavállalat nem akar veszteséggel kiszállni az üzletből, ezért folyamatosan pumpálja a tőkét profilidegen vállalkozásába;

· hiányozhat a vállalkozói mentalitás a kft. ügyvezetőkké avanzsált szervezeti egység vezetőkből;

· a szabad kapacitások kihasználására korlátozódó defenzív stratégia számos iparágban meglehetősen esélytelen.

5. Az outsourcing döntések előkészítésének folyamata

Magyarországon és nemzetközi szinten egyaránt az outsourcing ügyletek legproblematikusabb, ugyanakkor talán legkritikusabb részének az outsourcing döntések előkészítési folyamata tekinthető. A kiszervezhető tevékenységek belső összefüggései, a  stratégiai és a költséghatékonysági szempontok közel azonos relevanciája, a jövőbeli konzekvenciák rossz kiszámíthatósága, és általában a döntés-előkészítési folyamat algoritmusának hiánya gyakran túlságosan tág teret hagy az intuitív, vagy éppen politikai-hatalmi alapon történő  döntéshozatalnak. Bár nincs kizárva, hogy akár így is helyes döntések szülessenek, ezek bekövetkezése inkább véletlenszerű. Szintén említésre méltó, hogy követhető, dokumentált döntési algoritmus hiányában nagyon nehéz felsorakoztatni a szervezetet a megszületett döntések mellett, ez pedig az alapvetően helyes elgondolások megvalósíthatóságát is veszélyezteti.

Az elméleti irodalom ajánlásai, az élenjáró vállalatok gyakorlata, valamint az outsourcing témakörben szerzett tanácsadói tapasztalataim alapján egy olyan modell kezd körvonalazódni, amely bár semmiképpen sem tekinthető részletes „szamárvezetőnek”, a maga aggregáltsági szintjén talán mégis hozzá tud járulni az outsourcingra vonatkozó döntések javításához.

A kialakított modell előnyeiként a következők említhetők: 

· a stratégiai és hatékonysági megfontolásokat integráltan kívánja kezelni, eközben minimalizálni törekszik a felesleges elemző munkát;

· rendszerszemlélete, a folyamat világos algoritmusa, utólagos rekonstruálhatósága  hozzájárulhat a hatalmi alapon meghozott outsourcing döntések visszaszorulásához;

· a folyamat elejétől a végéig nagy súlyt helyez a megvalósíthatóságra (pl. a tevékenységek leválaszthatóságának, az iparági benchmarkoknak és a külső ajánlatoknak a vizsgálata).

A javasolt döntés-előkészítési modellt a következő oldalak tartalmazzák.

A modell lényege, hogy megfelelő előkésztést követően az outsourcing szempontjából vizsgálandó belső tevékenységekből olyan tevékenységcsoportokat képzünk, amelyekhez egyértelműen hozzárendelhetők a kivitelezésükhöz szükséges emberi és tárgyi erőforrások. A képzett tevékenységcsoportok outsourcingra való alkalmasságát két lépésben teszteljük:

· az első lépés az elvi szűrésre szolgál; itt vesszük figyelembe a stratégiai szempontokat, a tranzakciós modellből fakadó irányelveket, valamint néhány praktikus tényezőt, amelyek az outsourcing akadályát képezhetik;

· a második lépésben már csak az elvi szűrésen sikeresen túljutott tevékenységcsoportokat vizsgáljuk és az elvárt szolgáltatási szintek meghatározását követően az egyes megvalósítási alternatívák költség-összehasonlítása alapján választunk kivitelezőt.

Az outsourcing döntések előkészítésének modellje

1. fázis: Előkészítés

· az outsourcing elméleti alapjainak, valamint nemzetközi és hazai gyakorlati tapasztalatainak a megismerése;

· a tevékenység-kihelyezéssel elérendő célok tisztázása (stratégiához illesztés);

· az outsourcing projekt részvevőinek kijelölése (az esetleges külső közreműködőkkel együtt);

· projekt munkaterv összeállítása.

Eredmény: világos vezetői preferenciák az outsourcinggal kapcsolatban, indulásra kész outsourcing projekt.

2. fázis: Az elemzés tárgyának pontos meghatározása

· az outsourcing szempontjából vizsgálandó szakmai területek kiválasztása;

· tevékenységi listák begyűjtése a kiválasztott szakmai területekről;

· output, eszköz és emberi erőforrás szempontjából jól elhatárolható tevékenységcsoportok képzése az előző pontban feltárt tevékenységekből;

· emberi és tárgyi erőforrások hozzárendelése a tevékenységcsoportokhoz.

Eredmény: a további vizsgálat céljára előkészített, egymástól elhatárolt tevékenységcsoportok.

3.   fázis: A tevékenységcsoportok „elvi” szűrése a következő kérdések alapján

· mennyire kritikus-e a tevékenységcsoport a szervezet egészét tekintve, azaz hiánya/hibás kivitelezése a szervezet alapfeladatainak ellátását, likviditását, piaci pozícióját közvetlenül veszélyeztetheti-e?

· kapcsolódik-e a tevékenységcsoport olyan szervezeti  alapképességekhez, amelyek versenyelőnyt biztosíthatnak a versenytársakkal szemben?

· kiemelt jelentősége van-e a tevékenységcsoportnak valamely elfogadott stratégiai cél teljesítésében / stratégiai akció megvalósításában?

· mennyire speciális – az emberi szakértelmet, a földrajzi elhelyezkedést és az eszközállományt tekintve – a vizsgált tevékenységcsoport (valószínűsíthető-e az alternatív szolgáltatók jelenléte)?

· mennyire bizonytalan a tevékenységcsoport jövője (szükségessége/szerepe, domináns technológiája, alapvető költségviszonyai stb.)?

· nem kerül-e ki egy komplett tevékenységcsoport irányítása, kontrollja is az outsourcing szerződéssel?

· az outsourcingnak van-e valamilyen további elvi akadálya (hatósági előírás, vállalhatatlanul magas költségekkel felmondható munkaszerződések, az érintett eszközök elidegenítési tilalma stb.)?

Eredmény: a tevékenységcsoportok outsourcingjával kapcsolatos „elvi” fenntartások gyűjteménye.

------------------Döntési pont--------------

Mely tevékenységcsoportokat vizsgáljuk tovább?

Az outsourcing döntések előkészítésének modellje (folytatás)

4. fázis: Követelményprofilok meghatározása az „elvi” szűrés után megmaradt tevékenységcsoportok esetében
· a jelenlegi szolgáltatási szintek részletes felmérése;

· benchmark információk gyűjtése az ideálisan elvárható szolgáltatási szintekről;

· az előbbiek, illetve a szervezet stratégiai prioritásainak függvényében a kívánatos teljesítményszintek (minőség, átfutási idő, rugalmasság stb.) meghatározása.

Eredmény: a tovább vizsgálandó tevékenységekkel kapcsolatos kívánatos szolgáltatásszintek.

5.  fázis: Gazdaságossági számítások

Annak vizsgálata, hogy a 4. fázisban meghatározott teljesítményszintek milyen költségek mellett érhetők el:

· ha továbbra is a szervezet belső egysége (esetleg jogilag önálló vállalkozása) szolgáltat;

· ha a tiszta outsourcing koncepció valósul meg.

Az előbbi cél érdekében feladat:

· költség-számítások végzése a jelenlegi belső szolgáltatásokra;

· a külső szolgáltatók pályáztatása, árajánlat-kérés;

· az alternatívák összehasonlító elemzése.

Eredmény: összehasonlító elemzés a különböző kivitelezési alternatívák várható költségeiről az elvárt teljesítményszintek teljesítése esetén. 

------------------Döntési pont--------------

Mely tevékenységcsoportokat helyezzük ki és hová?

Összefoglalás

Tanulmányomban kísérletet tettem az outsourcing elméleti hátterének feltárására, majd elemeztem azokat a tapasztalatokat, amelyek az outsourcing üzleti alkalmazásából nemzetközi, illetve hazai szinten leszűrhetők. A nemzetközi és hazai helyzet elemzése során rámutattam arra, hogy jellemzően eltérő racionalitás vezérli az outsourcing döntéseket „itt” és „ott”, illetve, hogy Magyarországon további sajátosságok kapcsolódnak az outsourcing témakörhöz (lásd spin-off). Tanulmányom végén egy olyan döntési folyamatmodell prototípusát mutattam be, amelynek alkalmazása – mindenekelőtt a stratégiai és a költséghatékonysági kritériumok összeházasítása révén – hozzájárulhat az outsourcingra vonatkozó előterjesztések megalapozottságának növeléséhez.

Úgy gondolom, hogy az outsourcing és néhány más, ma már egészen újnak nem nevezhető menedzsment koncepció esetében kutatóink figyelme természetes módon fordul a hazai tapasztalatok összegyűjtése és a praktikusan alkalmazható módszertanok kifejlesztése felé. A jelen tanulmány ezt a tendenciát kívánta erősíteni.
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� 	Ez a pont jelentős mértékben a Vezetéstudomány 1995. decemberi számában megjelent „Vissza a jövőbe? Outsourcing az információtechnológiai szolgáltatások körében” című cikkemre támaszkodik.


� 	Az itt következő gondolatmenet – Williamson és Pfeffer modelljének ismertetése tekintetében – Lacity és Hirschheim (1993) elemzésén  alapszik.
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