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Af Michael Fahlgren

FORRETNINGSMODELLEN
skal matche opgaven

Ved valg af outsourcingpartner pa HR-siden
er det vigtigt at partnerens forretningsmodel
matcher den pataenkte outsourcing, og kan

agere som aegte partner.

Har virksomheden behov for at outsource mere
end en enkelt, ukompliceret HR-ydelse, er det
vigtigt at vaelge en outsourcingpartner, der ikke
alene rader over alle de ngdvendige ressourcer
og ekspertiser in-house, og er i stand til at lofte
en opgave, som har potentiale til at udvikle sig
med tiden — men som tillige kan bidrage til
forretningsudviklingen gennem et strategisk
baseret partnerskab.

VAR OPMZARKSOM PA LEVERAND@RENS
FORRETNINGSMODEL

Outsourcing af HR-ydelser er isser gennem de
seneste 8-10 ar - i storre eller mindre grad —
kommet i fokus i danske virksomheder. Mange

virksomheder har arbejdet med, at outsource
aktiviteter, som procesmaessigt er forholdsvist
enkle at leegge i faste rammer — som eksempelvis
lenningsbogholderi.

veere meget opmaerksom pa, om leveranderens
forretningsmodel fuldt ud understetter begge
agendaer, ellers far man aldrig opbygget et suc-
cesfuldt partnerskab, rader direkter og partner
Torben Nerby, People & Performance A/S.

OUTSOURCING SOM OPERATIVT

OG STRATEGISK ELEMENT

Mange virksomheder har allerede i dag problemer

med at vaere pa forkant med at finde nye medar-

bejdere. Allerede nu star det klart at vi kommer til

at mangle rigtigt mange teknikere og ingenigrer i
den neere fremtid — en

— De mere sammen-
satte aktiviteter sdsom
rekruttering eller
lederakademier giver
anledning til en seerlig
disciplin ved outsour-
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Veelg en strategisk partner ved
outsourcing af HR-aktiviteterne”

— Niels Prehn

situation som geelder
mange medarbej-
dergrupper. Det vil
derfor veere strategisk
vigtigt for en virk-
somhed at begynde

cing. For outsourcing-
modellen skal i disse
tilfeelde sikre at leveranderen er i stand til at
drive bade den operationelle og den strategiske
agenda. Som keber af HR-outsourcing skal man

opbygningen af en
kandidatpool som ejes
af virksomheden selv, men drives af eksperter pa
omradet. Det er en situation, hvor en outsourcing-
partner kan hjaelpe, ved at identificere fremtidige

flaskehalse, og i tide starte en s@gning efter nye
medarbejdere.

— Har man behov for bestemte kandidater, kan
man opbygge kandidatpools ved hjeelp af de
sociale medier og arbejde langsigtet med til-
treekning af de rette kandidater. Dermed indtager
HR-outsourcingen b&de et operationelt element

i at lose rekrutteringsopgaverne, og et strategisk
element i at udvikle virksomhedens employer
branding og den strategiske sourcing af kandida-
ter. Samme strategiske agenda geelder nér der er
tale om outsourcing pa ledelses- eller salgsud-
vikling, som eksempelvis kan understatte en
flytning af salget over pa andre produkttyper eller
markeder, fastslar direkter og partner Niels Prehn,
People & Performance A/S.

OPBYG EN FALLES
SAMARBEJDSSTRUKTUR

Den veerditilvaekst, som skabes gennem out-
sourcing af HR-aktiviteter, er mere end “kun”
en ren omkostningsoptimering. Det er tillige en
strategisk udvikling, hvor outsourcingpartneren
skal veere i stand til at hjeelpe kunden med at f&
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drevet den strategiske agenda, som handler om
udvikling af den organisatoriske ydeevne. Dette
sker oftest i taet samspil med den eller de interne
HR-ansvarlige uanset om det er pa rekrutterings-
siden, salgsakademier, som full-service partner
for en mindre virksomhed, eller pa andre kom-
plekse HR-omrader.

— Der skal etableres en fungerende samarbejds-
struktur pa begge sider, som sikrer at dag-til-dag
samarbejdet fungerer direkte mellem outsour-
cingpartneren og organisationen, den labende
optimering fungerer, og at det strategiske samar-
bejde fungerer, sd man har sikkerhed for at den
strategiske agenda udvikles optimalt, konstaterer
Torben Norby.

AFTAL MAL, MALEV/AERKTQJER

OG SUCCESKRITERIER

Det succesfulde samarbejde mellem en kunde

og en HR-outsourcing-leverander indeholder
faslagte mal, samt fastlagte aftaler om, hvordan
man evaluerer malopfyldelsen. Det opnés bedst
ved at opseette et antal KPI’er, der bade skal
veere operationelle og mélbare.

— Der findes et antal operationelle KPI’er, der fx
kan handle om, hvor lang tid det ma tage, inden
der praesenteres en kandidat til en ny stilling, hvor
tilfredse kursisterne skal veere med kurserne, hvor
hej fastholdelsesgraden i salgsafdelingen skal
veere eller hvordan udviklingen skal vaere med
hensyn til, hvor mange tilboud, som ender med

et reelt salg. De mere strategiske succeskriterier
defineres i et samarbejde mellem kunden og
outsourcingpartneren for bedst muligt at under-
stotte strategien, papeger Niels Prehn.

LANGVARIGT SAMARBEJDE OPTIMERER
VZARDIEN AF OUTSOURCING

Uanset hvilke aktiviteter man ensker at out-
source vil man opna den sterste veerdi fra sin
outsourcingpartner ved at indga i leengerevarende
samarbejdsaftaler. Den opndede besparelse kan
s& enten anvendes til at oge kvaliteten indenfor det
outsourcede omrade, f.eks. employer branding,
eller til at nedbringe det generelle omkostnings-
niveau.

- Pa HR-omré&det indgér vi typisk outsourcing-
aftaler af 3-6 ars varighed, fordi der er tale om

et meget komplekst arbejdsomrade. Denne
forholdsvis lange aftaleperiode er nadvendig, nar
man som leverander skal ind og hjeelpe kunderne
med at udvikle in- og eksterne processer omkring
de aktiviteter, som aftalen omfatter. Skal man fx
blot foretage en enkelt rekruttering handler det i
vores optik ikke om HR-outsourcing. Skal man
virkelig skabe veerdi i en outsourcingaftale pa
HR-omradet, skal man drive den operationelle og
den strategiske agenda over lzengere tid. Pa den
made skabes en veerdi, som er meget anderledes
end den der kan opnas ved kortvarige aftalefor-
mer, pointerer Torben Norby.

OMKOSTNINGERNE NED - VARDIEN OP
Outsourcing af virksomhedens HR-aktiviteter
vil, som en felge af stremliningen af forholdsvis
komplekse processer, ikke alene drive omkost-

ningerne ned — den vil samtidig drive vaerdien op,
fordi den strategiske agenda kommer i fokus, og
fordi der skabes en udvikling af virksomhedens
processer, som de faerreste virksomheder er i
stand til ved egen kraft.

— Det kraever en konstant tilgang af inspiration,
fordi det er et meget komplekst omrade. Kan man
udvikle en virksomheds processer, sdledes at de
bringer personaleomseetningen ned med fx 5 %
arligt, eller antallet af tilbud, som ender med en
ordre, kan udvikles til at stige 15 % er der tale om
rigtigt mange penge, understreger Niels Prehn.

UDFORDRINGER FOR
OUTSOURCINGSAMARBEJDET

Forst og fremmest er det en udfordring at finde
frem til den rigtige outsourcingpartner. Derefter
er det vigtigt, at man vaelger en partner, som har
bevist sine evner til at handtere det relevante
HR-omréde og agere som outsourcingpartner.

— Hvis man veelger en uerfaren partner, eller én
som er meget fokuseret pa ét ydelsesomrade,
skal man som kunde veere meget opmaerksom.
Veerdien skabes gennem evnen til at drive pro-
cesudviklingen i taeet samspil med kundens orga-
nisation og de strategiske onsker — mere end det
er et spgrgsmal om “bare” at levere. Der er stor
forskel pa fx at levere 4 kurser om &ret, og drive
en full-service outsourcing, mener Torben Narby.

PAS PA FALDGRUBERNE

Outsourcing af virksomhedens aktiviteter er ikke
helt uden faldgruber. For hvis outsourcingpart-
neren ikke er i stand til at handtere kontakten pa
alle relevante niveauer mellem de to organisatio-
ner opstar der nemt en fare for at virksomheden
mister synergi pd HR-omradet. Og sa bliver
outsourcing pludseligt en risiko.

— Outsourcer man kun den operationelle del kan
der opsta en manglende sammenhang mellem
det operationelle og strategiske niveau, fordi den
strategiske agenda, der hvor veerdien virkelig
skabes, kraever at leveranderen har en vis pondus.
Forstar leveranderen ikke strategien, og kan
omsaette den til virkelighed, driver den operatio-
nelle gennemforelse bort fra den gnskede retning.
Endvidere giver den operationelle gennemfarsel
mange vigtige informationer som skal loftes til
strategisk niveau som stotte for virksomhedens
beslutninger. Heri ligger ogsa forskellen mellem
en basal outsourcing, og en outsourcing i et
komplekst HR-felt, pointerer Niels Prehn.

FA DEN BEDST MULIGE YDELSE

Det er nok de faerreste outsourcing-kunder, som
overvejer hvordan outsourcingpartneren aflenner
sine medarbejdere, og lader dette pavirke valget.
Men det er absolut en tanke veerd, hvis kvalitet og
optimering af samarbejdet har nogen betydning.
— Vores konsulenter arbejder inden for rammerne
af en feellesmodel, hvor alle har en stor interesse
og motivation i at hjeelpe hinanden med at opna
det optimale for kunderne. Det indebzerer ogsa

at alle er afheengige af hele organisationens
samlede preestation, og aflennes via feellesmodel-
len. Dermed bliver vi i stand til at give kunderne

Afheengig af virksomhedens starrelse kan man nyde godt af falgende fordele ved at

outsource sine HR-aktiviteter:

Nem adgang til erfarne konsulenter
Adgang til forskellige kompetencer

med samme omkostninger

Bevidst drevet strategisk agenda

Hvilket udbytte far man af
HR-outsourcing?

variable
Sikkerhed for skalerbarhed
Omkostningsoptimering

Synergi mellem interne og eksterne
HR kraefter

Fuldsteendig omkostningsgennem-

sigtighed

o |

den bedst mulige ydelse. Det er iszer vigtigt inden
for HR-outsourcing, da det betyder at kundernes
forskelligartede behov alle kan daekkes gennem
en full-service aftale, slutter Torben Norby.

PEOPLE & PERFORMANGE BLEV ETABLERET

12003,

tilbyder full-service partnerskab inden for outsour-
cing af HR-aktiviteter og arbejder ud fra kontorer i

Horsens, Virum, Flenshorg og Malmé inden for fol-

gende omrader:

© Strategi- og
forretningsudvikling

Leder og ledelsesudvikling
Human Resource

Rekruttering
Salgsudvikling
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Som outsourcingkunde skal

man veere meget opmaerksom
pa forandringsdelen. Opstart
og indkoring betragter vi som
en decideret forandring, hvor
forandringsledelse og intern
kommunikation er i hojscedet.”

— Torben Norby

Faste omkostninger konverteres til



