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Outsourcing
jako strategicky

nastroj

Moderni doba je rychlejsi a to
znamena pro kazdou firmu vice pfi-
lezitosti, ale také vétsi zranitelnost.
V oblasti farmaceutické zputsobu-
ji neocekavané situace zejména re-
gulatofi trhu a konkurence, nékdy
dokonce ustredi vlastni firmy. Do-
statecnd pruznost v prizplsobe-
nez kdy drive. Jednim z efektivnich
nastroji pro zvyseni flexibility ve-
likosti prodejnich sil je vyuziti out-
sourcingu obchodnich zastupct.

Moderni doba skyta prilezitosti
i nejistoty

Je nékolik hlavnich oblasti, odkud po-
chazi vétSina prekvapeni. Regulatori
trhu ovlivni nacasovani a vysledek re-
gistrace I€kU, velmi dllezitou vysi Uhra-
dy a termin této zmény. Konkurence je
nékdy ¢itelna, jindy nevyzpytatelna, ale
vzdy ma smysl jeji aktivity zohlednit pri
planu téch nasich. Portfolio produktl
ma své cykly a podle jejich vyvoje ma-
nazefi propagaci jednotlivych 1€kl bud’
podpofi, ¢i utlumi. Prodejni sily jsou dy-

Stupen spoluprace

Jednorazovy outsourcing

Charakteristika

VyuZiti outsourcingu jednotlivce ¢i malého tymu
s manazerem farmaceutické firmy

namickou bojujici armadou, jejiz lokal-
ni nedostatek muze znamenat zbytec-
nou ztratu pozic, a naopak jeji mistni
¢i Gasovy nadbytek mlZze odvést jinde
potfebné zdroje. Na pomysiném konci
faze planovani pak vrcholovy manage-
ment vazi rizika a vSe zminéné integru-
je do zZivotaschopné strategie a akénich
pland s cilem dosahnout klicovych uka-
zatell jako jsou obrat, zisk, profitabilita,
navratnost investic atd. Zasahy Ustre-
di vlastni firmy jsou soucasti procesu.
Je zfejmé, Ze neocekavanych faktoru je
mnoho a koneény plan ma v sobé znac-
nou miru intuice a manazerského roz-
hodnuti. Za takové situace je jakykoliv
nastroj, ktery umoznuje pribézné meénit
alokaci zdroju a tak podstatné zvysit fle-
xibilitu rozhodovani, vysoce cenény.

Outsourcing poskytuje reseni
flexibility prodejniho tymu
Outsourcing prodejcl je klicovy na-
stroj k vyreSeni flexibility velikosti pro-
dejniho tymu. Pouzivani outsourcingu
obchodnich zastupcu Ize odstupnovat
do tii stupnu: 1. Jednorazové poufZiti, 2.

Serial - IV. dil

Opakované pouziti ¢i preferovany doda-
vatel, 3. Strategické partnerstvi.

Jednorazové pouziti
outsourcingu reprezentantu

VSe zaéina prvnim pouzitim outsou-
rcingu. Spise mensi projekt je nejlep-
Si cestou k tomu, aby si farmaceutic-
ka firma tento nastroj osahala, ziskala
prvni zkuSenosti, seznamila se s hlav-
nimi vyhodami a nevyhodami, poznala
a eliminovala mozna rizika. Také spek-
trum outsourcingovych produktd - slu-
Zeb - je Siroké a stoji za to seznamit se
s vhodnosti jednotlivych sluzeb pro nej-
riiznéjsi situace. Dllezité je také utfide-
ni si informaci o dodavatelich na trhu
a o rozdilech mezi nimi. Jde o sluzbu
a neni mozZné si ji ,vyzkouset“ a otesto-
vat predem. RUzné zpUsoby poskytovani
sluzeb a prislusné ceny davaji predbéz-
nou informaci, ale je to az vlastni zku-
Senost, ktera potvrdi spravnost volby i
nutkani ke zméné. Prvni projekt je jako
zkusebni jizda. Jako nejvhodnéjsi zaca-
tek se zda outsourcing jednotlived (napf.
nahrada za materskou dovolenou, pilot-

Vyhody pro farmaceutickou firmu

Reseni jedné dilsi situace
Ziskani zkusenosti s outsourcingem
Potvrzeni ¢i zména dodavatele

Opakovany outsourcing Ci
preferovany dodavatel

Opakované vyuzivani outsourcingu jednotlivcl
a mensich ¢i vétsich tym( s manaZerem vlastni Ci
outsourcingové firmy

Vyzkousené feseni pro rlizné situace

Znalost hlavnich vyhod a nevyhod pouZiti jednotlivych pro-
dukt(, resp. servisu

Nalezen spolehlivy dodavatel

Strategické partnerstvi

Zeb

Spole¢né dlouhodobé planovani projektd
Kombinace rdznych druh(i outsourcingovych slu-

Provazanost vlastniho a outsourcingového tymu
Strukturované sdileni rizik

Outsourcing prodejcl jako dlouhodoby strategicky a takticky
nastroj flexibility

Detailni znalost vyhod a vhodnosti jednotlivych sluzeb pro
jednotlivé situace

Vyvoj sluzeb na miru

VyuZiti synergii obou firem na dlouhodobé bazi

Pharm Business Magazine

Srpen / Zafi 2006

ni projekt s jednim az dvéma zastupci,
obsazeni volného teritoria, spare reps
aj.), pfip. maly tym zastupcl podléhaji-
ci manazerovi farmaceutické firmy (se-
lektivni zvySeni pokryti teritoria ¢i urci-
té specializace). Pfi GspésSné zkuSenosti
Ize pak uvaZovat o ,upgradu“ do vySsi
kategorie pouzivani sluzeb.

Opakované pouziti
outsourcingu reprezentantu cili
preferovany dodavatel

Opakované vyuzivani outsourcingu
jednotlived a tym0( s sebou pfinasi dob-
rou znalost obvyklych vyhod a limitl
pouZivani této sluzby. Pouziti rGznych
druht sluzeb dale rozsituje spektrum si-
tuaci, které prestavaji byt ,problémem®*
¢i ,permanentni vyzvou“ a stavaji se
,hormalné“ fesitelnymi (tj. s pomoci out-
sourcingu). V této fazi je znalost, resp.
vyzkouseni si nékolika dodavatell vyho-
dou. To plati zvlasté tehdy, pokud snad
firma vnima tuto sluzbu jako komodi-
tu, kde vidi rozdil jen v cené. Pri védo-
mi vysoké dUlezitosti ceny je zfejmé, ze
outsourcing je komplexni sluzba a neni
divu, Ze pfi rdzné filozofii a pojeti slu-
Zeb pak vlastni zkuSenost farmaceutic-
ké firmy muaze byt rizna u rGznych do-
davatel(. (Stejné jako dva reprezentanti
se stejnym platem mohou mit pro firmu
zcela rozdilny pfinos.) Nalezeni spoleh-
livého dodavatele, ktery se opakova-
né osvédcil, pak umozniuje zlrodit fazi
Luceni“ a vyuZivat plod nastavené spo-
luprace.

Outsourcing jako strategické
partnerstvi

Opakované pouziti outsourcingovych
sluzeb vede k dobrému vzajemnému
poznani obou firem a nabizi se moznost
pro dalsi prohloubeni spoluprace, a to
ve formé strategického partnerstvi. To
znamena spolec¢né dlouhodobé plano-
vani projektt, kombinaci rdznych druht
outsourcingovych sluzeb (napf. zastupy
za materskou dovolenou, spare reps,
sdilené tymy, exkluzivni malé tymy, vétsi
sdilené tymy), Uzkou spolupraci mana-
gementu obou firem a prisluSnych pro-
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(napf. produktovy outsourcing, rozdéle-
ni originalnich a ,bojovych* brandd aj.).
Oteviraji se také nové prostory spolupra-
ce ve spoleéném vyvoji novych sluzeb
na miru a vyuziti synergii obou firem na
dlouhodobé bazi. Sem spada napt. pra-
videlné prebirani zastupct na uvolnéna
teritoria i vyuZiti outsourcingové firmy
pro rychly nabor a zapracovani novych
tym, koordinace Skoleni a Skolicich ka-
pacit atd. Takové partnerstvi pfitom ne-
svazuje a ponechava si vysokou miru
flexibility a profesionality.

Dlouhodoba spoluprace v praxi

Outsourcing zvySuje stabilitu vlastni-
ho tymu a pfitom umoZnuje vyuZit nabi-
zejicich se prilezitosti bez rizika pozdéj-
Siho propousténi v dobé, kdy se okno
prilezitosti uzavie. Obrazek schema-
ticky zndzorfuje mozny vyvoj situace.
Na zacatku se napr. farmaceuticka fir-
ma soustiedi na dulezité nové produkty
a optimalizuje velikost svého tymu. Out-
sourcingovy tym se zaCne starat o starsi
produkt a pro jistotu kontroly propagace
zOstava marketing v péci farmaceutic-
ké firmy. Délka projektu se dohodne na
dobu Sesti mésicl. V dalSim obdobi se
situace na trhu zméni, Ghrada se sni-
Zi a dojde k rozhodnuti outsourcingovy
tym redukovat. Déje se tak bez jakych-
koliv dalSich naklad( ¢i emoci ve vlast-
nim tymu a tento pokracujici projekt se
opét dohodne na Sest mésicl. Ve tre-
tim sledovaném obdobi se necekané
uvolni jiny produkt pro praktické |ékare
a zacinaji zavody o obsazeni segmentu.

Outsourcingova firma muaZe nabidnout
novy Ci zvétSeny tym v terénu do dvou
tydn(l. Ve stejné dobé se spusti pilotni
projekt na vyzkouseni propagacni ode-
zvy u jiného Iéku u nové cilové skupiny
|ékard. Po UspéSném pilotnim projektu
se farmaceuticka firma rozhodne (Gtvrté
obdobi) sama novou cilovou skupinu na-
sourcingového tymu prevezme. Patému
obdobi pfedchazi rozhodnuti zahraniéni
centrély vedouci k vyraznym Uspornym
krokdm. Zatimco jiné firmy za takové si-
tuace propoustéji, v naSem pripadé sta-
¢i omezit rozsah outsourcingového tymu
a zbytek vlastniho tymu pouze presku-
pit. A tak dale...

Shrnuti

Jak flexibilni je velikost prodejniho
tymu ve vasi firmé? Jak rychla je vase fir-
ma pii vyuziti novych prilezitosti - tj. ko-
lik Casu a energie potrebuje na reorga-
nizaci svého tymu, nabor nového tymu
¢i obsazeni volného teritoria? Zvladne
vase firma postavit kvalitni novy tym za
dva tydny? Jak rychle m{ize naopak sni-
Zit velikost svého tymu a jakou cenu za
to plati na odstupném a zméné nalady
ve firmé? Nejistotu moderni doby a ne-
zbytnost rychlé akce feSi stale vice firem
zvySenim flexibility velikosti svého tymu
pomoci outsourcingu.
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