Synergie outsourcingu a personalniho poradenstvi

Maji outsourcingové tymy nahradit
vlastni prodejni tymy farmaceutic-
kych firem?

Nikoliv. Maji naopak posilit jejich sta-
bilitu. Pfi pfiznivém, resp. neptiznivém
Vyvoji situace, je mozno velmi pruzné
zvétsit nebo zmensit velikost outsour-
cingového tymu. To pomdaha udrzet
stabilitu kmenového tymu.

Na co je potreba myslet pri pripravé
projektu?

Je toho cela rada, napft. profil ucha-
zec¢l, vymezeni kompetenci, pravidla
komunikace a monitoringu aj. Velmi
dulezité je ujasnit si profil ¢lent tymu.
Do nového projektu jsou zapojeni jak
¢lenové tymu z minulych projektd,
tak nové prichozi zastupci. Tady maji
velkou vyhodu outsourcingové firmy
s vlastni dobfe fungujici personalni
agenturou, které ¢erpaji z $irokého
»poolu” uchazecu.

Cim jsou zastupci motivovani, aby
pracovali pro outsourcingovou
firmu?

Firmy se ve svém pristupu k této otazce
lisi. Optimalni variantou jsou zdstupci
v zaméstnaneckém pracovnim pomeéru,
ktef{ maji moznost pracovat na zaji-
mavych projektech a dostanou solidni
podporu od své outsourcingové ¢i kli-
entské firmy jako napt. kvalitni zdzemi,
$koleni, koucovani, technické vybaveni,
pojisténi a v neposledni radé podporu
pri zprostredkovani zameéstnani vlastni
persondlni agenturou v pripadé ukon-
¢eni projektu. Pravidelné se vsak stava,
ze schopni zastupci na sebe upozorni
svymi vysledky a farmaceuticka firma
si je pfevezme do svych rad. Tato moz-
nost je pro firmy i zastupce opravdu
motivujici.

Muze byt pro outsourcingovou
firmu vyhodné umoznit prevzeti
svého zastupce?

Z dlouhodobého hlediska ano, i kdyz
to kratkodobé znamena vyssi naklady
na nabor nového zdstupce a na jeho
zaskoleni. K této situaci vsak dochd-
zi zfidka, prabéh projektt tak neni
naru$en. V pripadé vlastni persondlni

Pro farmaceutickou firmu je nakonec nejdUlezitéjsi nikoliv nejnizsi
cena sluzby, ale hledisko dosazenych prodejnich cild, resp. kolik ji
kazda investovana koruna do této sluzby pfinese obratu a zisku.

agentury jsou tyto néklady zvladnutel-
né. A hlavné - motivace zastupct je zde
opravdu stézejni!

Jakym zptisobem muize outsourcin-
gova firma dosahnout nejnizsich
naklada?

Je opravdu zamérem docilit co nejniz-
sich naklada? Urcité je mozné prijmout
zastupce, ktefi jsou ochotni pracovat
za nizky plat ¢i dokonce na zivnos-
tensky list (to byva pro dané zastupce
Casto prechodnd varianta), vést je

k pouzivani vlastniho technického
vybaveni, neposkytnout témér zadné
zazemi, $koleni, koucovani, pojisténi
apod. V krajnim pripadé jim dokonce
smluvné znemoznit moznost prevzeti
farmaceutickou firmou. Tato strategie
sice vede kratkodobé k nizkym na-
kladm — coz nékdy mize znamenat

i nizéi ceny — velmi casto vSak vede

k frustraci zastupcti a tim k niz$im
pracovnim vykondm. Tato zdanlivé
»,vyhodnd“ varianta se pak mize farma-
ceutické firmé vyznamné prodrazit ve
formé nemotivovaného zéstupce. (Pri
prondjmu zdstupcti na zivnostensky list
— pozor na Svarc systém!)
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Znamena tedy vyssi cena také lepsi
sluzby?

Tak jako v jinych oblastech sluzeb to
tak muze, ale nemusi byt. Podstatné
je, aby naklady byly prisné ucelné,
nikoliv redundantni. P1i vyssi flexibi-
lité outsourcingového tymu je nutné
dosahnout ceny srovnatelné nebo spise
nizsi, nez jaké jsou ndklady klienta. Pri
vybéru je dulezité srovnavat nejen ce-
nové nabidky, coz nestaci, ale také zjis-
tit, jaky je profil zastupcti, co véechno
dané sluzby obsahuji, jak jsou kvalifi-
kované a transparentni a jak je posta-
rdno o motivaci zastupct. Dulezité je
porovnani struktury nabidky sluzeb

s jasné definovanou pottebou klienta.
Na strané poskytovatele jde o docileni
minimalnich ndkladt diky synergiim
uvnitf outsourcingové firmy a tim
zaroven poskytovani kvalitni sluzby

s dobrym pomérem kvalita / cena.

Rada na zavér:

Vyberte si takovou outsourcingovou
firmu, se kterou si dovedete predstavit
dlouhodobou spoluprdci ¢i partnerstvi!
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