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OBJETIVO: FLEXIBILIZAR, REDUCIR COSTES FIJOS Y AUMENTAR LA EFICACIA EN EL SERVICIO

T

El «outsourcing» espanol

madura en ventas

Comenzé con el encargo a empresas externas de
actividades como la seqguridad, administracién,
reclutamiento de personal o limpieza. Su 4mbito
de actuacién alcanza ya al sector publico

Joan Carles Valero

La crisis anima cada vez mds a
las empresas, pero también a
las administraciones publicas,
a centrarse en su tarea princi-
pal. De ahi que opten por sub-
contratar a especialistas dreas
completas de actividad con los
.objetivos de flexibilizar, redu-
cir costes fijos y aumentar la
eficacia en el servicio.

El «outsourcing», que en Es-
pafia comenzé con el encargo a
empresas externas de las acti-
vidades de seguridad, adminis-
tracién, limpieza, transporte,
restauracién, mantenimiento
y reclutamiento de personal,
madura ahora en 4reas consi-
deradas estratégicas para las
empresas, como son la red
comercial y la gestién de los
recursos humanos, especiali-
dad de Winche, e incluso al-
canza al sector publico de la
mano de Meta4 en la gestién

del personal en hospitales y
ayuntamientos.

Cuando el actual ministro de
Trabajo, Celestino Corbacho,
era alcalde de L'Hospitalet, de-
fendfa con vehemencia que los
Ayuntamientos pudieran con-
tratar seguridad privada para
vigilar las dependencias muni-
cipales ya que, en su opinién,
era un derroche destinar a esas
tareas a los escasos agentes de
la policia local. Corbacho no
so6lo pretendia ahorrar costes;
también perseguia elevar el
servicio publico al centrar a
la Guardia Urbana en sus la-
bores propias, que son las de
proteccién ciudadana.

A similares conclusiones
han llegado algunos ayunta-
mientos espafioles, como el de
Gerona, o también hospitales,
como el Consorcio Hospitala-
rio de Vic, a la hora de encar-
gar a Meta4 la gestidn de sus
recursos humanos en aras de

elevar la calidad del servicio
piiblico.

El fenémeno del «outsoutr-
cing» en la Administracién va
ahora més all4 de la gestién
de néminas y ha posibilita-
do un incremento de mds del
23% en la facturacién de es-
tos especialistas que también
se adentran en los campos de
la gestién del talento, la eva-
luacién del desempeno ligada
a la direccién por objetivos y
la formacién continua. Segin
Julio Agredano, director de
Meta4 en Catalufa, se trata
de que «los empleados dejen
de ser una celda en una pégi-
na Excel».

Vendedor marquista
En el terreno comercial, se
acaba la imagen del vendedor
marquista que desarrolla su
propio estilo. También peri-
clita el sempiterno comercial
empdtico. Para Javier Scherk,
director general de Winche,
«ahora el modelo que exige
el mercado es el de unared de
profesionales que visita de for-
ma sistematizada las trinche-
ras del consumo: los puntos
de venta». . :

Con la crisis, el punto de
venta se ha convertido en el

" En opinién de Meta
~ 4, la evaluacién del

funcionario por

sus méritos serd
imprescindible en un
futuro inmediato, pero
se requiere la voluntad
politica de un pacto de
Estado que tenga por
objetivo profesionalizar
la Administracién. En la
blsqueda de la eficiencia
del funcionariado, «hay
que medir primero.el
perfil de la actividad

y el contorno de sus
responsabilidades

para ligar luego las
retribuciones al nivel
del desempeno de esas
tareas», sefnala Julio
Agredano, director

en Cataluna de Meta

4. Una solucién que

no comporta especial
dificultad para esta
compania especializada
en herramientas y
servicios de gestién de
los recursos humanos.

campo de batalla comercial y
en un cruce de oportunidades:
las farmacias venden produc-
tos que curan pero también
otros que proporcionan bienes-
tar; las ferreterias ofrecen me-
naje para el hogar y hasta los
bancos se han convertido en
tiendas de electrodomésticos.
La apoteosis de la seduccién
frente al imperio del precio se
manifiesta con més crudeza en
los lineales del hipermercado
por la ausencia de vendedores
especializados que atienden a
los consumidores. De ahi que
el marketing en el punto de
venta se extiende a todos los .
campos comerciales y externa-
lizar la fuerza de ventas haya
madurado en Espafa.

Cambio de habitos
Javier Scherk, director general
de Winche, opina que «los hé-
bitos de los consumidores han
cambiado, entre otros facto-
res, por la irrupcién de nuevos
alimentos y comidas étnicas
derivados de la inmigracién,
la moda de los denominados
“alicamentos” que no sanan °
pero proporcionan bienestar,
asi como una mayor disponibi-
lidad de tiempo y la creciente
importancia del precio por la
crisis». Por eso suben como la
espuma las marcas blancas.
La especialidad de Winche
no es otra que optimizar el
tiempo de sus vendedores en el
punto de venta, que es el lugar

" donde se produce el 69% de

las decisiones de compra, de
forma que «la fuerza de ventas
resulta un 15% mas eficiente
al hacer un 15% mads de visitas
con un 10% de reduccién de
costes, lo que supone un 25%
de ahorro», segiin «vende»
Scherk. La expansién de esta
empresa se centra ahora en los
canales, y de los supermerca-
dos y redes especializadas
como farmacias o ferreterias,
amplia su actividad en banca
y energia, donde trabajan para
Gas Natural, por ejemplo

Respecto al «outsourcing» en
los servicios puiblicos, subcon-
tratar la gestion de los recursos
humanos en los hospitales no
obedece exclusivamente a la
necesidad de recortar gastos.
Julio Agredano, de Meta 4, su-
braya que al hacerse cargo su
empresa de esta actividad, por
ejemplo en la gestidn de los
turnos de enfermeria, se lo-
gra aumentar la eficacia enla
prestacién del servicio asisten-
cial. En un complejo hospita-
lario como el de Vic, con 1.500
personas, «el jefe de servicio
necesita herramientas para to-
mar decisiones en tiempo real
sobre la cobertura asistencial»,
asegura Agredano.



