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Negocios

Basilio Rueda, senior managing director del Global Delivery Network de Accenture,
cuenta por qué la Argentina forma parte de la red mundial de centros de servicios.

“El pais tiene una oportunidad
como productor de servicios”

Accenture es una de las con-

sultoras mas reconocidas en
serviciosde tercerizacion. Y desde
hace unos afios empezod a desarro-
llar una red de centros globales que
hace delivery de servicios de tec-
nologiadelainformacion y de pro-
cesps de negocios. A partir de 2007,
la Argentina forma parte de esta
cadenade 40 centros que atiende a
clientes de todo el mundo.
Después de cuatroafios, los centros
offshore del Global Delivery Net-
work de Accenture —ubicadosen
sumayoria en Asia v Europa del
Este- emplean 70 mil personas, lo
que supone casi 50% de la fuerzala-
boral de la consultora. Y el creci-
mientoesperado paralos proximos
afios es de 35% anual.
Cerca de 1.000 empleados de Ac-
centureestdn trabajandoenla “fa-
brica” de servicios de Buenos Ai-
res, la tercera de la empresa en
Américalatina, juntoconlade San
Pablo v Curitiba. Los primeros
clientes son bancos ¥ companias
de seguros de Espana vy Chile, pero
esperan aumentar los contratos
con empresas de Estados Unidos v
llevarel plantel a 2.000 personasen
el corto plazo.
El espafiol Basilio Rueda, senior
managing director del Global De-
livery Network de Accenture es-
tuvoen Buenos Aires con el objeti-
vo de dar impulsoa la iniciativa y
seentrevistd con El Economistapa-
ra contarle las oportunidades que
tiene la Argentina en este negocio.
¢Cudl es la actual estrategia de
Accenture en lo que se refiere a
los Global Delivery Centers?
Existen tres ejes en nuestra estra-
tegia global de outsourcing. El pri-
mero es la diversificacion de los
centros para evitar una concen-
tracionderiesgos. Otrodelos pun-
tos, es la busqueda de un alinea-
miento con nuestros grandes mer-
cados mundiales. Tenemos centros
“offshore” estratégicos como pue-
den ser laIndia o Filipinas pero po-
nemos también el foco en 1a im-
portancia de los centros “nearsho-
re”, esdecir aquellos queestan mas
cerca del cliente en términos cul-
turales yfisicos. Y en tercer lugar,
apostamos a la integracion para
gue nuestros centros ofrezcan to-
do tipo de servicios. No nos gusta
la idea de superespecializarlos.
<Por qué eligieron a la Argentina
para el desarrollo de uno de estos
centros?
La Argentina es un importante
mercado para Accenture, y en el
mercadonacional somos muy com-
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Rueda destaco 1a calidad de los recursos locales.
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ESTAMOS
GENERANDO UN
NUEVO MODELO QUE
APUNTA A LA
INDUSTRIALIZACION
DE LOS SERVICIOS.

petitivos. Y también creo que esta
experiencia en el mercado local la
hace muy competitiva en el mun-
do. La Argentina tiene un capital
humano conmuy buena formacion
v educacion, y, ademas, es muy
atractiva en términos de costos.
¢No cree que la ventaja de costos
puede ser sélo coyuntural?

Esta claro que si el costo de los sa-
larios fuese tres veces mis alto, la
Argentina no seria competitiva
frente a otros paises de global out-
sourcing. Pero hoy es muy compe-
titiva, a pesar de que en el altimo
tiempo se produjeron pequernos
ajustes. Ademas, confiamosenque
las variaciones continuaran sien-
do acordes con el nivel de creci-
mientodelaeconomia. Creoquela
Argentina es un pais estable vy que
tiene una inflacion de salarios ra-
zonable.

<Estd al tanto de que actualmen-
te hay una inflacién de salarios
-sobre todo en IT- generada por
la escasez de recursos humanos
especlalizados?

Sabemos de este desafio. Creo que
el pais tiene actualmente una opor-

tunidad, mientras siga formando
gente. Somos conscientes de gue
desde nuestra empresa tenemos
queatraer profesionales y conven-
cerlos de que este es el mejor sitio
para trabajar. Recibimos cerca de
40mil curriculum al ano y llegamaos
a contratar entre 10 a 20 %. Creo
que la gran ventaja es que Accen-
ture es una organizacion donde la
gente aprende y esoforma parte de

. nuestra buena reputacion.

- LA qué paises tendria que apun-
. tar el pafs para posicionarse en el

negocio del offshore de servicios?
El mercado objetivo deberia serel
mercado estadounidense por una
cuestion de que comparten husos
horarios. También, para el merca-
do espafnol es atractivo contratar
los servicios desde la Argentina
porque culturalmente es cercano.
{Cree que ademas del ahorro de
costos, el offshore facilita los ca-
minos para encontrar talentos?
Sin duda. Estamos en un mundoen
el que las personas no tienen que
viajar para trabajar. El trabajo via-
jahacialaspersonas. Y esteeselfu-
turo de los servicios, donde 1a bas-
quedade talentos y capacidades es
fundamental. El trabajo viaja a
través delared de un sitioa otro, y
estofacilitalaevolucion delas com-
panias. Creo que las organizacio-
nes seran cada vez mas “livianas”
V S8 apoyaran en gente especiali-
zada que, a su vez, trabajara desde
lugares con menores costos.
{Podemos hablar de un nuevo mo-
delo de trabajo para el sector de
servicios?

Creo que desde Accenture estamos
generando un nuevo modelo que

apunta alaindustrializaciéndelos
servicios. Si trasladamos la mane-
ra de Toyota de construir autos al
mundo de los servicios, eso es in-
dustrializacion. Trabajamos en to-
do el mundo con los mismos méto-
dos, las mismas herramientas, y
por eso podemos intercambiar las
piezas entre los diferentes centros.
Accenture desarrolla un modelode
alcance global.

¢Cémo se conjuga la industriali-
zacién y sistermatizacién con la ne-
cesidad de atender las especifici-
dades de cada cliente o mercado?
El conceptodeindustrializacion lo
aplicamosaun80% deltrabajoyel
restante 20% esla customizacion v
diferenciacion. Lo que hace gran-
dea Accentureyatractivaparalos
clientes es que industrializa un al-
toporcentajede trabajoen centros
competitivos en costos. Y aeso le
une un porcentaje de customiza-
citén y diferenciacion. En Accentu-
re se combina la industrializacion,
la customizacidn, la innovacion v
la competitividad. Esta es nuestra
estrategia.

c<Hay un temor del cliente a per-
der el control de su negocio en es-
te proceso?

Si. Este es un punto que causa te-
mory esta en las charlas con nues-
trosclientes cuandocerramosuna
contratacion de este tipo. Partede
este sistema de industrializacion
implica adherirse aun niimero de-
terminado de especificaciones y ho-
mologaciones mundiales que les
brindan seguridad y control a nues-
tros clientes. Les aseguramos la
continuidad del negocio y del pro-
cesa, y hacemaos hincapié en 1a se-
guridad de datos.

En los paises centrales, hay una
posicién critica sobre el offshoring
porgue en esos mercados destru-
ye empleo...

Hay algo que es claro. En propor-
cién crecemas la poblacion de Fili-
pinas, laIndia o de la Argentina que
la de los paises desarrollados. En
Espaiia las parejas tienen menosde
1,5hijos promedio. Es regresivoen-
tre un 25 y 30%. Tenemos que ser
conscientes de que se produce una
reclasificacion de los paises en el
mundo de los servicios entre mer-
cados productores y comercializa-
dores de servicios. L.a Argentina
tiene la doble funcién. Pero hay
unadisponibilidad de cerebrosque
la ponen en una situacion inmejo-
rable parala produccién. Notengo
dudas de que la Argentina tiene
una oportunidad fenomenal como
productora de servicios.
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