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Outsourcing
jednotlivcu

(Cast Il.)

V minulém disle jsme se seznamili
s rozdélenim outsourcingu jednotliv-
cl a blize jsme si predstavili prvni tfi
situace: 1. Pilotni projekt jako forma
marketingového vyzkumu, 2. Nahra-
da za matefskou dovolenou a 3. Vy-
padek pfi nahlém odchodu zastup-
ce.

V dnesnim ¢lanku se seznamime s dal-
Simi vhodnymi situacemi: 4. ,Spare reps*,
5. Adrenalin do tymu a 6. Otestovani pred
outsourcingem tymu.

~Spare reps”
neboli ,reprezentanti navic”

Dafi se firmam drzet kontinualné piny
pocet reprezentant( v terénu? Jak firmy
fesi vypadky? Ma nékdy smysl v daném
regionu zvySit pocet zastupcd napf. jen
na propagacni cyklus v délce tfi az Ses-
ti mésict?

Reseni jsou rQizna. Nékteré firmy za-

mérné planuji vyssi headcount a timto
zpUsobem kompenzuji pribézné nepravi-
delné vypadky. Dafi se jim tak sice dodr-
Zet zamysleny pocet reprezentantl a re-
alné uskutecnénych navstév v terénu,
ale flexibilita pFi posileni pouze vybranych
teritorii je mensi.

Alternativnim feSenim jsou tzv. spare
reps neboli reprezentanti navic. Je to out-
sourcing jednotlived provadény za UGce-
lem teritorialné selektivniho navySeni
poctu zastupcl bud pfi zaplatovani ne-
pravidelnych absenci (tj. reprezentanti
navic nad realny stav, ale v ramci head-
countu), nebo pfi nékolikamési¢nim posi-
leni regiond, ktera skytaji aktualni Sanci
na rychlejsi rust (tj. reprezentanti navic
nad headcount). V zadsadé je mozny dvo-
ji pristup: A. hypermobilni zastupci, ktefi
jsou ochotni dojizdét do rliznych aktuainé
potfebnych teritorii v ramci napt. Cech ¢i
Moravy, a B. zastupci, ktefi jsou najimani
na kratkodobé projekty napf. v délce tfi

Serial - lll. dil

az Sesti mésicu v teritoriu svého bydlisté.

Vyhodou prvni moznosti, tj. hypermobil-
nich zastupcu, je lepsi vyuZiti zaskoleni
zastupce. MUze byt nasazovan na vzda-
lena teritoria, aniz vznika nutnost opa-
kovaného skoleni. Zdanlivé jde o idealni
feSeni. Metoda v sobé skryva také rizika:
Gasté dojizdéni je fyzicky a psychicky vel-
mi naro¢né, pii Castych presunech je také
obtizné mérit UspéSnost pusobeni za-
stupce a v neposledni fadé ma zastupce
malo ¢asu k Zadouci identifikaci s terito-
riem. Je patrné, Ze nasazeni hypermobil-
nich zastupcl vyzaduje vybrané a velmi
odolné jedince a ma sva omezeni.

Druh& moznost, tj. ndbor zastupcl pro
teritorium v misté jejich bydlisté, je Castéj-
Si. Vyhodou je dlouhodoby vztah zastupce
z hlediska dalSi perspektivy. U farmaceu-
tického zastupce se zkuSenosti v daném
teritoriu a pfipadné také s poZadovanou
cilovou skupinou lékafl tak mlze stacit
i velmi kratké produktové zaskoleni. Exis-
tuji outsourcingové firmy s rychlym doda-
nim zastupcu, a tak neni vyjimkou zaha-
jeni projektu do jednoho aZ dvou tydnu
po zadani. Dynamické firmy tuto rychlost
vyuzivaji a rozhoduji o poCtu zastupcl na
dalsi cyklus v daném regionu pouhé dva
az tfi tydny pred zacatkem cyklu.

r 2
Dynamické firmy vyuzivaji

rychlost outsourcingové

firmy a rozhoduji o poctu

zastupcu na dalsi cyklus
pouhé dva az tfi tydny
pred zacatkem cyklu.
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Adrenalin do tymu

Maiji zastupci vlastniho tymu tu sprav-
nou motivaci a nasazeni? Neni jejich pri-
stup rutinni? Zvykli si az prili§ na firem-
ni jistoty? Maji stale dostatecény tah na
branku? Zadaji stale dalsi materialni be-
nefity pro své klienty misto fokusu na pro-
dejni techniky?

Manazefi hledaji stale nové nastro-
je zvySeni motivace vlastnich zastupcu
a nékteré zaujal fakt, Ze outsourcing jed-
notlivce prinasi do tymu mj. novou dyna-
miku. PFi uréitém nastaveni se da mluvit
dokonce o vneseni adrenalinu do tymu.
Zde je dobré pripomenout, Ze plvod-
nim cilem outsourcingu neni nahradit
vlastni tym, nybrz ho ¢asové omezenymi
projekty doplnit, zvySit jeho flexibilitu
a v konecném dulsledku tak posilit jeho
stabilitu. To je potfeba na zacatku projek-
tu zdlraznit a komunikovat napfi¢ celou
firmou, aby nedochazelo ke zbyte¢nému
pocitu ohroZeni v fadach zastupcd a tim
k vytvoreni bariér spoluprace mezi za-
stupci kmenovymi a outsourcovanymi.
Je vétSinou vhodné viditelné rozdily mezi
podminkami prace u zastupcu vlastnich
a outsourcovanych minimalizovat (typ
sluzebniho vozidla, pocet navstév atd.),
aby nedochazelo ke zbyteéné tenzi a aby
se naopak co nejvice podporila jejich spo-
luprace.

Outsourcovany zastupce je ve srovna-
ni s kmenovym zastupcem uz z podsta-
ty outsourcingu vystaven vétSimu stresu
(Casové omezeny projekt, nizsi plat, ¢as-
to limitované podminky aj.). Pfi vhod-
ném vybéru zastupce a motivujicim ve-
deni muZze byt tento stres vyuzit pozitivné
k vétSimu pracovnimu nasazeni zastup-
ce a jeho snaze vyniknout, upozornit na
sebe a pripadné se pokusit ziskat trvalé
misto u firmy.
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Vhodné vybrany

outsourcovany zastupce ma
vysoké pracovni nasazeni,

snazi se vyniknout, upozor-
nit na sebe a ziskat trvalé

misto u firmy.
N\ _J

Néktefi manaZefi toho vyuZivaji k vne-
seni nové dynamiky do tymu a k nasta-
veni nové latky vykonu. Uspésného za-
stupce je mozné napf. po roce prevzit do
vlastniho tymu. Pfi ur¢itém vyhranéném
stylu vedeni je dokonce mozné prejit i na
systém, kdy je zaroven nejhorsi zastupce
kmenového tymu v jiném regionu propus-
tén, na jeho misto pfijat outsourcovany
zastupce a zacéina nové ,motivacni“ kolo.
Jak jiz bylo zminéno, volba prostredku
souvisi s firemnim a manazerskym sty-
lem a pro zajiSténi dlouhodobého Uspé-
chu je nutno udrZovat spravnou rovnova-
hu mezi strachem a pozitivni motivaci.

Otestovani pred
outsourcingem tymu

VyzkouSeni outsourcingu jednotlivce
je vybornou pfipravou na outsourcing
tymu. Pokud firma zvaZuje vétSi projekt
za nékolik miliont, ¢i dokonce dlouhodo-
by projekt, nelze outsourcing jednotlivcl
nez velmi doporudit. Zvlasté prvni zkuse-
nost s outsourcingem tymu predstavuje
pro firmu mnoho novych a neznamych
faktort. Firmy se nékdy detailné sezna-
mi s outsourcingem a jeho moznostmi
z prezentace jedné firmy a pak pri konec-
ném vybéru voli firmu levnéjsi v domnéni
a ocekavani, ze vlastné vSechny outsou-
rcingové firmy nabizeji totéZ a rozdil je
pouze v jejich cené, resp. marzi.

Outsourcing je sluzba a rozdily v kvalité
poskytovani Ize vétSinou rozpoznat az pfi
vlastnim ¢erpani této sluzby. Prvni komu-
nikace s firmou ¢asto mnohé napovi, ale
to hlavni pfichazi az pfi rozjezdu a reali-
zaci vlastniho projektu. Az tehdy se pro-
jevi rozhodujici faktory kazdého outsou-
rcingového projektu - kvalita zastupcl
a moznost jejich vybéru, rychlost a roz-
sah poskytovanych sluZeb, zplsob komu-
nikace s outsourcingovou firmou a reSeni
novych situaci, moznost prevzeti zastup-
cl atd.

Pfi planovani outsourcingu tymu muze
poslouzit outsourcing jednotlivce stejné
jako zkuSebni jizda pfi planovaném na-
kupu auta. Bud' uzivatele upozorni na ne-
prijemna prekvapeni a umozni mu vcéas
zménit volbu, nebo naopak, dostavi-li se
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pocit bezpeéi a radosti z jizdy, je spravna
volba potvrzena a pravdépodobnost dlou-
hodobé spokojenosti je mnohem vyssi.
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Vyzkouseni outsourcingu
jednotlivce pred outsour-
cingem tymu muiZe poslou-
zit stejné jako zkusebni jiz-
da pred nakupem auta.
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Otestovani outsourcingu jednotlivce

pred planovanym outsourcingem tymu
ma také dalsi vyhody. Pomuze firmé i
prisluSnému manazerovi postupné od-
bourat stale existujici mentalni barié-
ry a predsudky vuci outsourcingu v mys-
lich jinych zastupcl a manazerd a firmu
tak na blizici se projekt pripravit. Hlad-
ky prabéh projektu a dosaZzené vysled-
ky byvaji silnym argumentem. Pfinosné
je také blizSi seznameni se manaZzeru
obou firem, dale nastaveni komunikac-
nich a schvalovacich procesu a zvlast di-
lezité je nastoleni atmosféry davéry, kte-
ra je pro kazdy delSi a rozsahlejsi projekt
nezbytna.

Shrnuti

Outsourcing je komplexni sluzba a out-
sourcingové firmy a jejich sluzby se lisi
nejen cenou, ale také v mnoha dalSich
parametrech, jako je kvalita zastupcd,
mozZnost vybéru, rychlost a rozsah slu-
Zeb, nastaveni a styl komunikace, dosa-
hované prodejni vysledky, mozZnost pre-
vzeti zastupcl atd. Rostouci konkurencéni
prostredi a rychlost zmén na trhu vede
manazery ke stale ¢astéjSimu vyuziti out-
sourcingu jednotlived jako flexibilni a sil-
né taktické zbrané pro mnoho opakuji-
cich se a jednorazovych situaci. Nejvétsi
Uspéch se zafazenim tohoto nastroje do
svého arzenalu maji ty firmy, které si na-
Sly solidni outsourcingovou firmu a cer-
paji vyzkousenou kvalitu na zakladé dlou-
hodobého partnerstvi.
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