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Negocios

En el mercado del so
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r servicios a las empresas mediante una red global se presenta como

La estrategia para ganarle a la India

La Argentina se incorporé a este sistema mundial y desarrollo un Delivery Center en Buenos Aires

Por Carlos Manzoni
Die la Redacctdn de La Nactow

La India se posiciond en los ulti-
mos anos comao lider en servicios in-
formaticos para empresas de todo
el mundo gracias al gran desarro-
llo tecnolégico del pais v a la enor-
me cantidad de profesionales capa-
citados para hacer un trabajo que a
menudo requiere mucha gente para
resolver los problemas del modo mas
répido pozible, Ademas, la diferencia
de salarios entreun empleado indio
¥ uno norteamericano se tornd tam-
bien a su favor

Ante esta realidad, jcomo compe-
tir por una porcion del mercado de
los servicios v las soluciones infor-
maticas contra ese gigante asidtico?
La empresa Accenture, una compa-
fila global de consultoria en mana-
gement, tecnologia ¥ outsourcing,
desarrollo una estrategia: 1a Red
Global de Servicios Informaticos,
integrada por més de 50 centros ¥
8000 profesionales distribuidos en
todo el mundo, gue colaboran entre
21 bajouna misma cultura ¥ con me-
todologias comunes,

Recientemente, la Argentina sein- -

corpord a esta organizacion v puso
en movimiento lo que se conoce mun-
dialmente como Delivery Center Net-
work. Por este motivo, recibio la vi-
sita del gjecutivo senior de la Red
(zlobal de Accenture, Krizs Wadia,
que explico el funcionamiento v las
ventajas que presenta esta estrate-
gia, respecto del principal competi-
dor asidtico.

“La filial de Accenture en un'de-
torminado pais no puede competir
individualmente contra la India, por-
que ningitin pais posee la cantidad de
profesionales que ellos tienen, pero si
puede hacerlo formando parte de este
soporte global, que le permite contar
Con uh mavor nimero de profesio-
nailes v trabajar las 24 horas del dia,
debido a que abarca multiples husos
horarios”, explico el ejecutivo.

(¥ras de las ventajas respecto del
modelo indio es gue esta red ofrece
el conocimiento de los distintos idio-
mas locales ¥ de las distintas legis-

laciones, “Ademds, nosotros hemos
hecho consultorias durante muchos
anos en las grandes companias, por
o tanto conocemos mejor sus nece-
sidades v podemos realizar grandes
transformaciones de negocios. Esto
altimo no puede hacerlo la India, va
que silo toma pequefios trabajos.”

Pero hay algo mas, que resulta fun-
damental para Wadia: India no tiene
una red, silo tiene centros individua-
les desarrollados con criterios opor-
funistas. “Accenture si tiene una red
e invierte mucho para que todo pueda
operar v funcionar en forma conti-
nua, independientemente del lugar
del mundo en el que estén ubicadas
sus sedes”, agregd.

JComo funciona esta red? “Tiene
centros en varios puntos del mundo
que permiten un serviciode sol a sol.
Esto significa que un cliente puede
darnos un trabajo que se comienza
a realizar en la India, continta en
Filipinas y finalizaenla Argentina.

Todo eso, sin interrupeion. 81 hay un
errorn, cualquiera delos otros centros
estd dotado la tecnologia adecuada
para solucionarlo”.

Como una fabrica

Cada uno de los Delivery Centers
estd organizado como una fabrica
que concentra conocimientos, mé-
todos, herramientas v medidas que
aseguran una produccion sistemati-
fada y una estandarizacion en el ser-
vicio brindado. “Esto ahorra costos v
reduce los tiempos de trabajo.”

Los servicios de este sistema son:
desarrollos de nuevos sistemas de tec-
nologia informatica, mantenimiento
de sistemas instalados ¥ realizacion
de procesos de negocios (contabili-
dad, recursos humanos, capacitacion
v pestion de datos criticos).

El ejecutivo destacd que en Ame-
rica latina sdlo hay dos cenfros: uno
en San Pablo, Brasil, v otroagui. “La
eleccion de 1a Argentina como nue-
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Kris Wadia: “India no cuenta con una red, sdlo tiene centros desarrollados con eriterios aportunistas”

vo miembro de esta red se debe ala
gran cantidad de gente talentosa que
encontramos aqui”, comenta,

Hoy, el Delivery Center local fun-
ciona con 500 personas, muchas de
ellas capacitadas por Accenture v se
apuesta a formar nuevos profesio-
nales en tecnologia que hagan cre-
cer la filial dentro de 1a red global.
Sus potenciales clientes provienen
del sector financiero, las empresas
de telecommumicaciones, los organis-
mos gubernamentales, las petrole-
ras, las aerolineas v los fabricantes
de automotores,

La Red Global de Accenture tiene
presenciaen 48 palses ¥ seglin Wadia,
todavia hay mucho terreno por ga-
nar. “Creemos que existe mas espa-
¢in para crecer, porque hasta el 70 %
del sistema de tecnologia de nuestros
clientes, sigue siendo mantenido in-
fethamente por ese mismo cliente.
Por lo tanto, se necesitan nuevos
sistemas.”

El desafio
de formar

nuevos
técnicos

Accenture esuna compariia global
de consultoria en management, tec-
nologia ¥ outsourcing, que tiene co-
mo objetivo colaborar con sus clien-
tes para ayudarles a hacer realidad la
nnovacion queles permita optimizar
sus trabajos. Tiene conocimiesntos en
las distintas industrias, experiencia
&N procesos de negocios v recursos
con cobertura global.

En el nivel mundial la empresa
cuenta con méas de 140,000 profesio-
nales en 48 paises v en el ejercicio
finalizado el 31 de agosto de 2006 lo-
grd una facturacion de US$ 16.650
millones. En la Arzentina, la factu-
raciom asciende a § 249,60 millones
en el mismo periodo v trabajan mas
de 2100 profesionales.

Con el objetivo de brindar soporte
a la region, esta comparnia destind
un espacio propio en el centro de la
ciudad de Buenos Aires. Actualmen-
te, cuenta con 500 personas, pero el
desafio os formar nuevos profesio-
nales aptos para trabajar dentro de
la red global.

“La capacitacion es uno de los pi-
lares sobre los que =e basa nuestra
estrategia v por eso en cada pais en
el que desarrollamos un centro bus-
cAmos cerrar acuerdos con las uni-
versidades, para garantizar un buen
nlimero de especialistas en tecnolo-
gia", explicd Kris Wadia.

“Creemos que el trabajo se va a
dirigir cada vez mas hacia las redes
globales v pretendemos que cada De-
livery Center cuente con la gente ade-
cuada para satisfacer las necesidades
gque hov tienen laz empresas de todo
el mundo”, concluya.




