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Farmaceutické firmy a outsourcing

Co je to outsourcing?
Outsourcing je vyuziti vnéjsich
zdroji tam, kde firma dfive obvyk-
le pouzivala vnitini zdroje.

Typickym prikladem je napt. péce

o vozovy park. Nékteré firmy si vozidla
kupuji a sami se o né staraji, jiné firmy
si vozidla pronajmou. Dal$imi oblastmi
pro outsourcing jsou: péce o infor-
macni technologie (IT), pravni sluzby,
sluzby personalni agentury, icetnictvi,
uklid atd.

I pracujici zeny chtéji
outsourcing!

Outsourcing by se dal ndzorné vysvétlit
i takto: Dafi se zaméstnané zené spojit
uspésné svou profesi s praci v domac-
nosti jako je vareni, uklid atd.? Je pro
videlny domaci tklid délala ona sama?
Moderni zena m4 jiné priority, a proto
si najme hospodyni na uklid. To je
podstata outsourcingu! (Pozn.: priklad
muze platit i pro muze.)

Divody pro outsourcing

Existuji tfi divody: specializace, cena

a kvalita. Hlavnim d@ivodem je specia-
lizace. V zostfujicim se konkuren¢nim
prostredi je pro uspéch firmy rozhodu-
jici, aby se sousttedila na ¢innosti, které
jsou pro ni nejdalezitéjsi a ve kterych
vynikd nad ostatnimi. Jen tak ziskava
Cas a nezbytné zdroje pro udrzeni své
konkuren¢ni vyhody.

Koreny outsourcingu

Zminéné duvody pro outsourcing (tj.
vyuziti dodavateld) jsou znamé jiz vel-
mi dlouho. Novy je zptisob premysleni
firem a pohled na to, co jsou vlastné
nejdalezitéjsi ¢innosti firmy (core

business). Aktivity, které byly dlouha
léta chapany jako vnitfni, se v nové
situaci stavaji adepty pro outsourcing.
Tato vlna reorganizace a pojem outsou-
rcing se objevily na konci osmdesatych
let, postupné se rozsirily a dnes tvori
béznou soucast zivota firem.

Farmaceutické firmy, nové vyzvy
a outsourcing

Také farmaceutické firmy celi novym
vyzvam — ndkladnéjsi vyzkum, nové
technologie, tlak na bezpec¢nost 1éka

a jejich cenu, ostrejsi konkurence

v marketingu a prodeji, vysoka oceka-
vani investora aj. Hlavni ¢innosti jsou
nové definovany a firmy stale castéji
pouzivaji outsourcing. Ten se tyka
nejen vedlejsich ¢innosti (IT, cet-
nictvi atd.), ale také hlavnich ¢innosti
(vyzkum, klinické studie, vyroba, ¢4sti
prodejnich tymd apod.). Tento trend
je provazen hojnéjsi spolupraci firem
samotnych a dale vznikem specializo-
vanych firem, jako jsou napft. biotech-
nologické firmy ¢i spole¢nosti pronaji-
majici prodejni tymy.

Outsourcing prodejnich tymu

a jednotlivct

Ve vyspélych zemich je outsourcing
tyma béZnym jevem a nékteré firmy
outsourcuji az 60% své prodejni kapaci-
ty. V CR ma zkusenost s outsourcin-
gem jen mala ¢ést firem, ale v posledni
dobé zjem i nabidka rostou.

Situace vhodné pro outsourcing
jednotlivci a tyma

Jsou to vSechny situace, kde firmy uvitaji
externi prodejni tym ¢i jednotlivce na
predem urcenou dobu. Outsourcing
jednotlivce je vhodny u situaci jako

napr.: materska dovolend, pilotni projekt,
vypadek v teritoriu atd. Tym je mozné si
pronajmout bud exkluzivni nebo sdileny.
Vhodné situace: omezuyjici headcount,
propagace nové skupiné lékart, uvedeni
nového léku ¢i péce o starsi 1€k, sezdénni
prodej, pozadavek rychlé reakce u nejisté
kategorizace, jen jeden lék pro urcitou
specializaci 1ékaru atd.

Dalsi faktory dualezité pro out-
sourcing

Outsourcing tymu a jednotlivct je
komplexni ¢innost a pro uspéch jsou
dulezité dalsi faktory: délka projektu,
cilovd skupina lékaru, profil a motivace
zastupcq, reprezentanti v zameéstna-
neckém poméru ¢i na ZL, podpora
uspésnou persondlni agenturou,
moznost prevzeti zastupct, rychlost
zahajeni projektu do 2-3 tydnd ¢i déle,
flexibilita zmén projektu, komunikace
s marketingem, dal$i know-how out-
sourcingové firmy.
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