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Outsourcing
a motivace
reprezentantu

Jakou maji reprezentanti motiva-
i pracovat u outsourcingové firmy
na projektech s ¢asovym omeze-
nim? Neni zajimavé;si pracovat pfi-
mo u farmaceutické firmy na trvaly
pracovni pomér?

Motivace u firmy farmaceutické
a outsourcingové

V' pyramidé Maslowovy hierarchie
potreb je zajisténi zakladnéjsich potreb
- kam by se ,trvalejSi“ pracovni pomér
z urcitého pohledu dal zaradit - oprav-
vych hodnot. Vnimani ,jistoty“ pracovni-
ho poméru je vSak v dnesni dynamické
dobé - a v byznysu zvlast - velmi rela-
tivni zaleZitost.

seberealizace
sebeiicta
/ respekt druhych lidi \
/  piislusnost ke skupiné "\
obydli a bezpeéi \

/
/ potrava a voda \

Maslowova hierarchie potreb
(prevzato Whitmore 2004)

Stejnd hierarchie potfeb nam pak
ukazuje dalsi duleZité potieby: respekt
druhych lidi, sebelctu a seberealiza-
ci. Kromé ,trvalého*“ pracovniho pomé-
ru je tedy dilezitda také napln prace,
vztah a Uroven komunikace s nadfize-
nym, moznost Skoleni a rlstu, atrakti-
vita propagovanych produktl, celkova
kulturnost pracovniho prostredi, pracov-
ni kolektiv a atmosféra v tymu, kvalitni
technické vybaveni, finanéni ohodnoce-

ni a benefity, celkovd moznost ovlivnit
zalezitosti ve firmé a prosadit se.

Pracovné si tento nadstavbovy soubor

potfeb nazvéme souhrnnym pojmem
Latraktivita  pracovniho  prostredi“.
Pokud pripustime, Ze firmy (farmaceutic-
ké, outsourcingové a jiné) se lisi v mife
atraktivity pracovniho prostredi, pak Ize
pfi uréitém zjednoduseni sefadit miru
atraktivity prace u farmaceutické ¢i out-
sourcingové firmy nasledovné:

e Trvaly pracovni pomér u farmaceu-
tické firmy s atraktivnim pracovnim
prostredim (definice viz vyse)

e Docasny pracovni pomér u outsour-
cingové firmy s atraktivnim pracov-
nim prostredim

¢ Trvaly pracovni pomér u farmaceu-
tické firmy s malo atraktivnim pra-
covnim prostredim

e Docasny pracovni pomér Ci vztah
u outsourcingové firmy s malo
atraktivnim pracovnim prostiedim

o Zadny pracovni pomér &i vztah

na trvaly pracovni pomér u farmaceutic-
ké firmy, ale tato musi kromé ,trvalosti“
pracovniho poméru nabidnout také cel-
kové vysoce atraktivni pracovni prostre-
di. Na $pici vSak nemohou byt vSechny
firmy a atraktivnost firem pro zamést-
nance i kandidaty se znac¢né lisi. V tom-
to pomysiném ZebfiCku atraktivnosti
pak muZe i outsourcingova firma zauji-
mat solidni misto. Pro jeji zaméstnance
zUstava atraktivni a motivujici perspek-
tivou prejit do ,kvalitni“ farmaceutické
firmy.

Prvni motivaci si prinasi
pracovnik s sebou

Motivace nevznikd aZ po nastupu
do prace, ale pracovnik si velkou miru
motivace jiz pfinasi s sebou. Zamést-
navatel mlze jen povzbudit a rozvinout
motivaci zaméstnance, ale primarni ini-
ciativa ma prichazet od zaméstnance.
V redlném Zivoté je tato primarni moti-
vace velmi Zadana. Patfi vedle zkuSe-
nosti a prodejnich dovednosti k hlavnim
parametriim pfi vybéru zaméstnancl
u velké c¢asti firem. Stejné tak by tomu
mélo byt pfi vybéru prodejct do out-
sourcingovych projektd, resp. pfi vybéru
outsourcingové firmy. Vhodna je tako-
va outsourcingova firma, jejiz procesy
nabizeji nejvétsi Uspésnost pri nalezeni
a ziskavani motivovanych obchodnich
zastupcl.

Outsourcingové spolec¢nosti s vlastni
velkou personalni agenturou zde maji
nespornou vyhodu. Vysokou pravdépo-
dobnost Gspéchu nabizeji procesy, kde
vedle velkého objemu kandidatd (trva-
|a inzerce a Uspéchy umisténych kan-
didatl) existuje sit nékolikastuprnového
hodnoceni (stovky Zivotopisl, desitky
interview, praktické zkousky, zkusenost
z projektl aj.) profesionalnimi konzultan-
ty v kombinaci s hodnocenim manazery
projektd ¢i farmaceutickych firem.
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Outsourcingové firmy
s vlastni velkou personalni
agenturou nabizeji
nejvétsi pravdépodobnost
uspéchu pfri nalezeni
motivovanych zastupcii.
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Kvalitni a motivovany zastupce jiz na
zacatku prace ¢i projektu predstavuje pro
firmu velkou hodnotu. Jeho vedeni a kou-
covani je daleko snazsi a v pfipadé ade-
kvatni marketingové podpory se rychle
dostavi i pozadované prodejni vysledky.

Motivace béhem projektu
a po projektu

UdrZeni motivace pracovnika béhem
prace ve firmé ¢&i v outsourcingovém pro-
jektu je pro celkovy Uspéch rozhodujici.
Klicovou roli hraje komunikace s prodej-
ci a jejich vedeni - to plati stejné jak pro
vlastni zaméstnance, tak pro outsourco-
vané zastupce. Ostatni faktory maji také
svou roli (viz celkovou atraktivitu prace
vySe), za zopakovani zde stoji finanéni
ohodnoceni, celkova atmosféra a kultura
ve firmé a moznost seberealizace.

U pracovniki na dobu urcitou pristu-
puje dulezitost perspektivy po skonce-
ni projektu. Standardnimi a atraktivni-
mi mozZnostmi je pokracovani projektu Gi
prevzeti zastupce farmaceutickou firmou.
Outsourcingové firmy s vlastni velkou per-
sonalni agenturou pak nabizeji o jednu
dlleZitou mozZnost vice - aktivni podpo-
ru pfi umisténi kandidatd do jinych kva-
litnich farmaceutickych firem po ukonce-
ni projektu, ktery neni prodlouzen. Je tak
zajisténa motivace zastupcud az do konce
projektu. Pro zastupce je to hmatatelny
rozdil proti varianté, kdy si napf. farma-
ceuticka firma sama zaméstna zastupce
na dobu urcitou (napf. zastup za mater-
skou).

Jakd je motivace zastupcl pracovat
opakované na outsourcingovych projek-
tech? Dle jiz zminéného by vyplyvalo, Ze
tak velkd, jak dlouho trvda moznost na
zajimavych projektech pracovat, a tak
dlouho trvajici, dokud se nepodafi na
sebe upozornit kvalitni farmaceutickou
firmu.

Motivace pracovnikt
na zivnostensky list

Tato skupina neni homogenni a v zasa-
dé ma dvé hlavni podskupiny souviseji-
ci s motivaci. Prvni skupinou jsou ,o0stfi-
leni“ a zkusSeni prodejci, kterym dana

forma vztahu vyhovuje. Nasli si jiz své
Lvychytavky“ a chytré praktiky, které jim
umoznuji byt efektivni. Druhou skupinou
jsou pak lidé zahnani do kouta svou situ-
aci (napf. vékem, regionem, momentalni
situaci na trhu pracovnich sil atd.), kdy
je takové feseni jen vychodiskem z nou-
ze a je to rozhodné prechodna varianta.
V této podskupiné mohou byt jak jedin-
ci s mensimi predpoklady uspét v prode-
ji, tak jedinci s potencialem, ktery tepr-
ve ¢eka na nalezeni a U¢inné vedeni. Ze
skupiny lidi se Zivnostenskym listem se
zda, Ze pouze tato posledné jmenovana
méné pocetna skupinka jedinct ma real-
né predpoklady vyznamnéjsiho rdstu.

Je zfejmé, Ze pro skupinu prodejcl se
Zivnostenskym listem, pokud uZ se pro
né farmaceutickd firma pres uvedena
rizika rozhodne, je dllezitost dlikladného
vybéru a kvalita vedeni jesté dllezitéjsi.
Pouze profesionalni vybér, nejlépe perso-
nalni agenturou, zvySuje pravdépodob-
nost Gspéchu.

Za zminku stoji, Ze nékteré outsourcin-
gové firmy ve své nabidce nezminuji, ze
jejich prodejci ¢i jejich podstatna céast
pracuje na Zivnostensky list, a mize se
tak stat, Ze farmaceutické firmy se to ani
nedozvédi, pokud se na to aktivné neze-
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ptaji. Neni treba dodavat, Ze takova ome-
zena transparentnost spojena s vybérem
z malého vzorku bez personalni agentu-
ry predstavuje pro farmaceutickou firmu
zvySené riziko pfi realizaci projektu.

Shrnuti: outsourcing zastupct
neni komodita

Outsourcingové  sluzby  rozhodné
nepredstavuji komoditu, i kdyZz na prvni
pohled mohou mit nabizené sluzby riz-
nych firem mnoho podobnosti. Rozho-
dujici pro obchodni Uspésnost prodej-
nich zastupcl jak ve farmaceutickych
firmach, tak v outsourcingovych projek-
tech je kvalita a motivace zastupcl pred,
béhem a pripadné po projektu. Nejvétsi-
ho Gspéchu v danych parametrech dosa-
huji outsourcingové firmy s vlastni velkou
personalni agenturou, kterad predstavuje
G¢inny mechanismus pro nalezeni pro-
dejcli s velkou motivaci a potencialem.
Pro tyto prodejce je pak zajimavy outsour-
cingovy projekt velkou Sanci na sebe upo-
zornit a prosadit se do ,prvni ligy“, tj. do
Uspésnych farmaceutickych firem.
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