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Rozdéleni
outsourcingu

prodejnich tymu

o

a jednotlivcu

Nabidka sluzeb outsourcingu se rych-
le rozsifuje a dnes na trhu najdeme asi
pét hlavnich druht sluzeb v této oblas-
ti - kazdy z nich ma své vyhody a od-
lisSnosti vyhovujici dané konkrétni situ-

aci.

1. Outsourcing jednotlivct

Prondjem jednotlivych prodejnich za-
stupcl umozni rychle a flexibilné posi-
lit pokryti konkrétniho teritoria. MUZe jit
o kompenzaci vypadku v teritoriu, kte-
ry je zplsobeny odchodem zastupce,
dlouhodobou nemoci ¢i matefskou do-

volenou. Jinou moznosti je vyuziti aktu-
alni prilezitosti na trhu a posileni teri-
toria pro kampan, pilotni projekt apod.
Nékteré spolecnosti nabizeji nastup za-
stupce dle poZzadovaného profilu do 1-2
tydnl a nékdy je dokonce mozné si vy-
brat z nékolika nabizenych kandidatu.
MozZnost prevzeti UspéSnych zastupcu
je vyhodou. Za této situace se pojem ne-
obsazené &i slabé teritorium stava di-
vodem k zamysleni a iniciaci nového
feSeni. To pak predstavuje snaha maxi-
malizovat prodeje pfi akutni nové pfile-
Zitosti.

2. Outsourcing exkluzivniho
tymu bez managera

V zésadé jde o stejnou sluzbu jako out-
sourcing jednotlivce, ale aplikovanou na
vice vybranych teritorii ¢i na celou re-
publiku. Pfedpoklada se vyuziti kapacity
vlastnich manager( prodeje. | zde je vy-
hodou rychlost zahajeni projektu (do 2-3
tydnd) a variabilita délky projektu. Sluz-
bu je mozné vyuzit na sezénni prodej,
dale jako flexibilni prodejni nastroj pfi
nejisté situaci na trhu v souvislosti s re-
gistraci, kategorizaci i vstupem nového

Druhy outsourcingu prodejnich tymu a jednotlivct

Co to je Poskytnuti jednotlivého prodejniho zastupce
Vyhradné pro jednu firmu

Outsourcing
jednotlivce

Poskytnuti skupiny zastupcl
bez managera
Vyhradné pro jednu firmu

Outsourcing exkluzivniho
tymu bez managera

Typickeé

Vypadek v teritoriu: odchod,

situace nemoc, materska dovolena

Posileni podpory: kampan, pilotni projekt;
Limitujici headcount

Pokryti celé CR &i vybranych teritorii na
prechodnou dobu: sezénni prodej, zmény
na trhu, tézko predvidatelna registrace,
kategorizace, vstup konkurenta apod.
Limitujici headcount

Obvykla
délka projektu

3-12 mésicl
Moznost individualizace

6-12 mésicl
Moznost individualizace

Rychlost
zahajeni projektu

Do 1-2 tydnli

Do 2-3 tydnu

Vyhody Flexibilita délky projektu
Rychlost zahajeni projektu
firmu MoZnost vybéru zastupcl
MozZnost vymény zastupce
MozZnost prevzeti zastupce
UplIna kontrola zastupce

pro farmaceutickou

Flexibilita poctu zastupct a délky projektu
MoZnost vybéru zastupcl

Rychlost zahajeni projektu

MozZnost vymény zastupce

MozZnost prevzeti zastupce

Uplna kontrola projektu
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konkurenta pfip. generika. V nékterych
pfipadech je ddvodem omezujici head-
count. Nabizi se tak moznost naleze-
ni optimalniho pokryti teritorii v prabé-
hu celého roku s mozZnosti kontinualni
Gpravy dle vyvoje situace, napf. v inter-
valu 6 mésicu. Pfitomnost vlastnich ma-
nagerli pak umozni ponechani si Gplné
kontroly nad celym projektem.

3. Outsourcing exkluzivniho
tymu s managerem

Jedingym rozdilem proti predchozi vari-
anté je soucasny outsourcing manage-
ra. Tato varianta se nabizi v prfipadé,
Ze farmaceuticka firma nema dostatek
kapacity vlastnich manager(i pro vede-
ni dalSich zastupct. DUlezité je zapoje-
ni managera tymu co nejblize vlastnich
struktur farmaceutické firmy, tedy také
co nejblize marketingu. Soucasti nabid-
ky byva i rozvoj dovednosti zastupcl
prostfednictvim jejich pribézného Sko-
leni. Tento typ outsourcingu umozni fle-
xibilni navySeni prodejni kapacity, aniz
to vyrazné navySuje povinnosti vlastniho
managerského tymu.

Outsourcing exkluzivniho

tymu s managerem

Poskytnuti tymu s managerem
Vyhradné pro jednu firmu

4. Outsourcing sdileného tymu
Outsourcovany tym propaguje léky nej-
méné dvou firem, takze farmaceuticka
firma si vlastné pronajima pfi propagaci
urcitou pozici, tedy prvni, druhou apod.
Tato sluzba je zajimava pro situaci, kdy
pro urcitou cilovou skupinu ma firma jen
jeden Iék. Nejvice ocenovanou vyhodou
je vyrazné nizSi cena za propagaci jed-
né pozice ve srovnani s pronajmem ce-
Iého tymu. Je samoziejmosti, Ze pfi vol-
bé kombinace spolecné propagovanych
IEKU je potfeba adekvatné zohlednit za-
jmy obou firem. Spravny pomér propa-
gace obou IékU u vybrané cilové skupi-
ny a respektovani frekvence a pokryti je
pak nutné pfisné dodrzet po celou dobu
projektu.

5. Produktovy outsourcing

Zde se outsourcuje nejen tym prodejnich
zastupcl a manager prodeje, ale také
marketing a tim vlastné kompletni péce
o dany produkt. Domluva o podminkach
plateb a odmény je individualni, ¢asto
se odviji od urcitych dohodnutych hod-
not prodejl. Farmaceuticka firma si tak

Outsourcing sdileného
tymu s managerem

Poskytnuti pozice (1., 2. aj.) k propa-
gaci
Tym propaguje produkty vice firem

OUTSOURCING ®

e R
Podminkou jakéhokoliv

uspésného prodeje, véetné
outsourcingu, je kvalita
prodejniho zastupce

a jeho motivace.
L J

uvoliuje své kapacity financni, ¢asove,
managerské a jiné. Mlze se pak plné
soustredit na své hlavni priority, tj. napf.
na nové léky, hlavni terapeutické skupi-
ny apod.

Shrnuti

Outsourcingové firmy dnes nabizeji jak
dlouhodobé partnerstvi, tak kratkodo-
bé taktické projekty. Vyuzitim outsour-
cingu ma farmaceutickad firma daleko
vetsi moznosti flexibilné prizpUsobit ve-
likost prodejnich sil momentalni situaci
na trhu, resp. rychle prevést nové pfile-
Zitosti v prodejni Gspéch.
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Produktovy
outsourcing

Prevzeti péce o produkt, tj. prodej,
marketing a prip. investice a rizika

Pokryti celé CR &i vybranych teritorif
na prechodnou dobu: sezénni pro-
dej, zmény na trhu, téZko predvida-
telna registrace, kategorizace, vstup
konkurenta apod.

Limitujici headcount

Jen jeden Iék pro cilovou

skupinu Iékarud

Nutnost vyrazné zefektivnit investice
(naklady) do prodejniho tymu

Péce o starsi ¢i méné vyznamné
I€Kky Ci portfolio

Snaha o sdileni investic/rizik
Uvolnéni vlastnich kapacit
marketingu

6-12 mésicl
Moznost individualizace

6 mésicl a déle
Kratsi dle dispozic

Nejcastéji 3-5 let
Minimalné 1 rok

Do 2-3 tydnu

Individualni dle dispozic

Individualni dle sloZitosti
smlouvy a dle dispozic

Flexibilita poCtu zastupcu a délky
projektu

Rychlost zahajeni projektu

Velka kontrola projektu

NavySeni kapacity managera

Vyrazné snizeni investic
do prodejniho tymu
Flexibilita délky projektu

Minimalizace rizik
Uvolnéni financnich
a lidskych zdrojli pro jiné priority
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