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Outsourcing
jednotlivcu

(Cast 1.)

V minulém ¢lanku jsme rozdéli-
li outsourcing do péti skupin: out-
sourcing jednotlivcli, outsourcing
exkluzivniho tymu bez manaze-
ra, outsourcing exkluzivniho tymu
s manazerem, outsourcing sdilené-
ho tymu a produktovy outsourcing.

Dnes se zaméfime na outsourcing
jednotlivct (cast 1.).

V soucasnosti dostupné sluzby cini
z tohoto nastroje velmi flexibilni a silnou
taktickou zbran v boji s konkurenci jak
v Castych a opakujicich se situacich, tak
i v pripadé jednorazovych projektu.

( ROZDELENi OUTSOURCINGU )

JEDNOTLIVCU

1. Pilotni projekt jako forma
marketingového vyzkumu

2. Nahrada za matefskou
dovolenou

3. Vypadek pfi nahlém
odchodu zastupce

4. ,Spare reps®, neboli
,Reprezentanti navic*

5. Adrenalin do tymu

6. Otestovani pred
outsourcingem tymu
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Pestrost situaci, kdy je mozné outsou-
rcing jednotlivce pouzit, a dale individu-
alni predstavy a podminky ve firméach
vytvareji z kazdého outsourcingu jed-
notlivce velmi unikatni situaci. Uspéch
celého projektu zavisi na mozZnosti out-
sourcingové firmy pridélit pro konkrétni
situaci nejen kvalitniho, ale navic pro
danou situaci opravdu vhodného kan-

didata. MozZnost vybéru reprezentanta
manazerem farmaceutické firmy z néko-
lika nabizenych kandidatli se stava ne-
zbytnosti. Ve vétSiné situaci pfistupuje
také rychlost jako dulezity faktor oprav-
du Uspésného feseni situace.

Pilotni projekt jako forma
marketingového vyzkumu

Vyplati se propagovat dany I€k uréité
cilové skupiné lékar(? Jak velky ma byt
stavajici ¢i novy tym? Mame reprezen-
tantl mnoho, ¢i naopak malo? Ma smy-
sl - a s jak velkym tymem - branit nas Iék
pfi vstupu nového generika / konkurenta
na trh? Jak budou Iékafi reagovat na nasi
komunikacni strategiji? To jsou spravné
a Casto se opakujici otazky nejen pro-
dejnich a marketingovych manazerd, ale
snad jesté castéji top manazerd.

Jako nastroj k odpovédi slouzi ,vyzkou-
Sena schémata“ uvazujici prodejni kapa-
citu celé skupiny a jednotlivych I€kara,
trendy, procentudlni pokryti cilové sku-
piny, poZzadovanou frekvenci, naroénost
propagace potfebnymi kanaly aj. Pribli-
Zeni feseni situace dale poslouzi mar-
ketingovy vyzkum formou fokusovych
skupin, kvantifikacéni testovani s dotaz-
niky méricimi vhodnost sdéleni a pfipad-
nou preskribci a dalsi metody. Toto Usili
a mnoho vypoctl vétSinou na pozadova-
né otazky odpovi a ukadze smér k vybra-
nému feseni. Nékdy vSak otazky pretr-
vavaji Ci feseni zlistava zastreno. Nebo
dokonce intuice vola po jiném feseni,
nez jaké nabizeji ,racionalni“ vypocty.

Ultimativni metodou je v takovém pfi-
padé zkouska bojem, resp. pilotni pro-

Serial - Il. dil

jekt vyuzivajici sluzbu outsourcing jed-
notlivce. Na pfedem vybrané teritorium,
pfip. na dvé takova teritoria, je moz-
né dat reprezentanta(y) s jasnym indi-
vidualnim poslanim. Je velmi vhodné,
aby byl projekt predem jasné pripraven
stran zadani a kvantifikace Ukolu, ¢a-
sového omezeni, specifikaci na profil
zastupce a kritérii hodnoceni vysledku
projektu. Jako minimum lze doporucit
obsazeni dvou teritorii na dobu nejmé-
né Sesti mésicu. Pfi dobrém nastaveni
projektu jsou pak vysledky ve srovnani
s jinymi metodami marketingového vy-
predstavuji ¢ast reality samotné.
Nejcennéjsim vysledkem byva presna
kvantifikace prodejni odezvy v terito-

Pilotni projekt predstavuje
vy vyzkum, protoze je casti
reality samotné.

riu. Lze vSak volit i nastaveni, kdy pro-
jekt pomUze se zjisténim nékterych in-
formaci (napf. zplsob rychlého zjiSténi
vhodného targetu Iékafl s nejvétSim
potencialem pro danou kampan) a po-
muze s konecnym designem prodejni
kampané vcetné nalezeni, otestovani
a vybéru vhodného sdéleni (message).
Na zacatku outsourcingového projektu
je potrebny profil reprezentanta(t) defi-
novan podle zvolené naro¢nosti zadané-
ho Ukolu a cilové skupiny Iékafl. Kvali-
ta reprezentanta je pro Gspéch projektu
urcujici.
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Dobfe nastaveny projekt umoznisprav-
né finalni rozhodnuti o investici vice mi-
lionG do vlastniho (Ci outsourcingového)
prodejniho tymu. Zaveér pilotniho projek-
tu pfinese konec vahani a dle vysledku
bud plné vyuziti nabizené trzni prilezi-
tosti nebo naopak vystiihani se neodd-
vodnéné investice.

Nahrada
za materskou dovolenou
Kdy presné odejde zastupkyné na ma-
tefskou dovolenou a kdy zacit hledat na-
hradu? Jak dlouho chce byt budouci ma-
minka na materské? Co kdyz si to rozmysli
a svou dovolenou zkrati ¢i prodlouzi? Po-
dobné otazky si v dané situaci pravidelné
klade kazdy manazer tymu. Nacasovani
hledani nahrady nékdy vyjde, jindy mo-
hou termin nastupu na matefskou ovliv-
nit neoCekavané udalosti a teritorium
zUstane volné dfive, nez se Cekalo. Na-
lezeni vhodné néahrady se mudze protah-
nout. Také délka materské dovolené se
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muzZe neplanované prodlouZit ¢i naopak
zkrétit. Vedle obvyklého naroku na kvalitu
zastupujiciho reprezentanta tak pfistupu-
je nutnost ¢asového managementu situa-
ce vzhledem k dobé nastupu a délky trva-
ni zastupu za materskou.

Alternativnim feSenim, které minima-
lizuje starosti manazera, je outsourcing
jednotlivce. | zde je vybér planovan v ¢a-
sovém predstihu, nicméné pfi nutnos-
gova spolecnost reagovat velmi rychle.
Nastup zastupujiciho reprezentanta je

mozny do 1-2 tydn( po predani poZa-
davku. Flexibilni je také délka projektu
a jeho prubézna Uprava. Samoziejmosti
byva moznost prevzeti zastupce kdykoliv
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Motivaci outsourcovaného
reprezentanta je mozné
udrzet az do ukonceni
zastupu za materskou -
o jeho perspektivu se totiz
stara outsourcingova
spolecnost.
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v priibéhu projektu, napf. pokud se uka-
Ze, Ze mamince se na materské velmi za-
libilo (a pfipadné znovu otéhotnéla) a je-
ji navrat je v nedohlednu. Nebo naopak
pfi dostateéném stavu vlastnich zastup-
cll zastupujici reprezentant automaticky
konéi v domluveném terminu bez jaké-
koliv nutnosti zvlastni komunikace. Mo-
tivace zastupce i v takovém pfipadé je
udrzena aZz do konce zastupu za matef-
skou, jelikoz o perspektivu zastupce se
stara outsourcingova spolec¢nost.

Cilem efektivni nahrady za matefskou
je vyhnout se vypadk(im v teritoriu a mit
idealné jeho kontinudlni pokryti. Vybér
vhodného zastupujiciho reprezentanta
se fidi individualnimi pozadavky uréeny-
mi charakterem propagovanych produk-
th a firemnimi standardy.

Vypadek pri nahlém
odchodu zastupce

Jak zabranit neplanovanym vypad-
kim v teritoriu? Kolik preskribce a pe-
néz ztracime kazdy den, kdy je teritori-
um volné? Jak dlouho nam bude trvat
dohonit pokles podilu na trhu v neob-
sazeném teritoriu? Nakolik ovlivni volné
teritorium Uspéch nastupu nové kampa-
né, resp. nové uvadéného léku? Jak dra-
hé pro nas bude propéast na daném pro-
dejnim teritoriu sezdénu?

Reprezentant propaguje a tak pro-
dava léky v hodnoté nékolikanasobku
toho, kolik sam ,stoji“. Neobsazené te-
ritorium predstavuje nevyuZitou prilezi-
tost v podobé uslého prodeje, ktera se
jiz nevrati. V zasadé je to luxus na ne-
pravém misté, se kterym se vétSina ma-
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naZer(l pravidelné - nékdy az prilis cas-
to - setkava. Dlvodem &asové prodlevy
je snaha najit jiného kvalitniho zastup-
ce. To predstavuje dlouhodobé feSeni,
a proto se k nému také pristupuje se
vSi dukladnosti. Vybérové fizeni u rlz-
nych firem se liSi poétem Gcastnicich
se manazerll, poctem kol a jinymi spe-
cifiky. V dusledku toho se vybér nového
zastupce muze Casové protahnout vice,
nez je manazerdim milé.

V dobé kvalitni nabidky sluzby outsou-
rcingu jednotlivce (kratkodobé projekty)
v8ak jiz neni nutné ¢ekat az do konecné-
ho nékolikakolového (a nékdy se prota-
hujiciho) vybéru nového reprezentanta
(a jeho Uplného zaskoleni), ale mizeme
teritorium velmi rychle obsadit (praktic-
ky do 1-2 tydnl) dostatecné kvalitnim
zastupem. V takovém pfipadé pak di-
kladny vybér neni komplikovan ¢asovou
zaneprazdnénosti area manazera reSe-
nim GkolU na volném teritoriu ani men-
talnim tlakem nutnosti rychlého roz-
hodnuti v disledku naléhavé reality do
nenavratna utikajicich prodejl. Kvalitni,
ale dlouhodobé hledani finalnich kandi-
datll tak jiz nemusi byt na Gkor kratko-
dobych prodejnich vysledkd.
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Vypadky v teritoriu jsou

pravidelnym, ale nezadou-
cim jevem. Vyuziti kvalitni-
ho a rychlého outsourcingu
jednotlivca pfinasi vhodné
feseni, a to kontinualni
prodejni vysledky!
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Proces vybéru nového reprezentanta
a projekt zastupu formou outsourcingu
jednotlivce mohou vedle sebe probihat
naprosto nezavisle. Vyjimkou vSak neni
ani prevzeti outsourcovaného zastupce
do vlastniho tymu, coZ kvalitni outsour-
cingové firmy umoznuji kdykoliv béhem
projektu. To vSe v situaci prakticky kon-
tinualniho pokryti daného, resp. vSech
prodejnich teritorii.
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