
IT外包的利弊分析 

大部分 IT主管希望通过外包来节省时间和成本，提高运作效率。但在管理控制的同时，

还是需要注意回避一些风险。 

 

  大部分的信息主管将 IT 部分功能外包，或至少认真地考虑过这一问题。对大多数

业务来说，IT 外包在财务上更有意义，特别是当削减成本成为企业的首要目标时更是如此。

但这种传统想法正确吗？看一下传统想法的某些缺陷，并与现实的实际做法做一比较。 

 

比较一：外包的业务范围 

  传统想法：合适的外包是将员工不想处理的业务或没有竞争力的领域外包。 

实际做法：研究表明，外包首选的是应用程序开发，因为它太费时又复杂，而许多国外

和国内的外包商又精于此道。与其让自己的员工多年从事某个项目，还不如让外包商去做这

种开发工作，还可增加灵活性。桌面计算机 PC 支持和互联网服务也位于外包的前列。 

 

比较二：外包的意义 

传统想法：外包为 IT 部门节约时间和部分金钱。 

实际做法：时间与金钱是大多数经理们为企业寻求外援的主要原因，尽管如此，他们却

经常得不到想要的结果，那么，如果你不能大量节约成本，又期望能从外包中得到什么呢？ 

●关注核心竞争力。 

●更快地实施项目。 

●无须雇用或进行培训，就能得到新的技能和最先进的技术。 

●经验：外包商可能已成功处理了困扰你员工的棘手问题。 

●低投资成本：外包商可以取得你的基础设施的部分所有权和管理。 

●补充支持：供应商可以将规模经济转到你的组织中来。 

●控制运行成本：供应商协议清楚地表明了费用，消除了臆测的成分。 

●改进了服务，以及对客户、业务伙伴和内部使用者的支持。 

 

比较三：外包的成本分析 

传统想法：外包是行得通的，因为让具备特殊技能的外包人员处理一个项目，比雇佣或

培训员工更廉价。 

实际做法：外包的意义不仅仅是节约成本。双方在计算成本上会有一些出入：为了赢得

合同，外包商经常夸大成本削减的可能，而发包方常常忽视了外包可节省一些额外的成本。  

进行成本-效益分析时要充分考虑以下几点： 

●雇佣：减少招收新员工的高成本。 

●效率：外包商可以利用规模经济，实现你公司无法实现的成本节约。 

●培训：一项网络研究表明，要赶上用于大型网络系统的思科最先进的路由器的变化，

每人每年要花 5,000 美元，这笔开支完全可以通过外包节省下来。 

●多供应商：这一点与培训类似，因为供应商越多，你拥有的技术种类就越多，人员配



置的费用就越高。 

 

比较四：外包合同的灵活性 

传统想法：决定要慎重，因为一旦你签了合同，就不能回到原来的状况了。 

实际做法：大多数外包合同中包含取消条款，或是合同期短到足以让不满意的客户在定

期审议后将某些外包功能拿回来。情况和需求可以是变化的，IT 的预算可以增加，从而使

得再去做先前外包出去的工作变得可行。 

要在一个动态的基础上，对供应商工作做定期评估，可以问以下问题： 

●供应商按照承诺的做了吗？ 

●合同是否是经济有效的？ 

●外包是否比预期的，或比你能节约的占用了更多管理时间？ 

●你的 IT 预算以及业务前景如何？ 

●外包是否引发员工的信心问题？ 

 

比较五：外包效率的提高 

传统想法：外包带给许多公司相当大的红利，所以它是值得的。应当考虑将其作为在必

要时采用的一个可行的工具。 

实际做法：这一想法在很大程度上是对的，然而，不幸的是，大多数经理们认为事实并

不尽如此。 

IT 经理 Rainer Mueller 说：“有时候，在合同结束后，事情出错了，但是我们不能再把

外包商招回来，不得不再请别人来解决问题，”但总的来讲，根据他的经验，外包是有利可

图的。 

如何提高成功概率？ 

●与外包商一起工作，不要只是告诉他们该做什么，然后就甩手走了。 

●定期对服务协议进行评估，确保它们仍然与你的目标和期望相吻合。 

●不要对利润太过计较。 

 

比较六：外包关系 

传统想法：什么事都不会出错，我们拿到了“铁板钉钉”的合同。 

实际做法：Dun & Bradstreet 最近调研发现，大约 25%的外包关系在两年之内破裂，而

在 5 年之内有一半破裂。这其中的主要原因是，许多外包商不能完全实现他们被雇佣时所要

求做的工作。 

那么，如何避免这一缺陷呢？ 

●在外包前对需求进行评估。 

●确保在合同中明确地表达需求。 

订立服务水平协议，明确供应商业务、每项服务的价格、预期结果、绩效标准，以及未

达目标时的惩罚措施。 

●定期地对绩效进行评审。 

●将业务目标放入服务水平协议，从而让供应商理解你的优先需求。 

●考虑签订随满意程度而变化的工资率合同，向供应商提供激励手段。 

 



比较七：评估外包商 

  传统想法：合同看上去很好，因此，我们与这家公司合作很有信心。 

实际做法：不要匆忙做任何事情。如果你想让一切都有一个完美的结局，那么，对未来

的合作伙伴多点时间与精力进行评估。 

确定的合同期、服务水平协议以及绩效保障，应是业务技术人员与外包供应商谈判时首

先考虑的问题。在签合同前，还要评估几个事情，包括：对你行业的了解程度，供应商的管

理技能；将要安排在你的项目上的人员；以及技术专长（供应商可能有好的人员，但他们得

到最新的培训和技能了吗？）。 

 

比较八：外包决策的参与方 

传统想法：只有最高 IT 主管能够对是否外包做决策。 

实际做法：从 IT 角度看，外包也许是一个战术决定，但由于它会影响企业战略，两种

观点都需呈现在决策层中。 

所有的持股人应参与进来，公司的许多部门可能依赖于即将外包的功能，因而应该商量

着办。另外，要检验所有的优点和缺陷。外包可能节省资金，但其它因素，比如对客户的影

响，可能比对金钱的考虑更为重要。 

要想成功，外包必须是一个双赢战略，雇用外包商应给组织带来价值。在你开始这一过

程前，要做一个深入的成本-效益分析。如果分析结果有保障的话，那就考虑外包。 

 


