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Outsourcing sprzedaży – alternatywa dla budowania własnej sieci
Stworzenie własnej efektywnej sieci sprzedaży zazwyczaj wymaga zaangażowania wielu sił i zasobów firmy. Często łatwiejszym i  bardziej zyskownym rozwiązaniem jest skorzystanie z doświadczenia zewnętrznego partnera. Outsourcing to oszczędność nawet rzędu 30-40% w stosunku do kosztów własnych ponoszonych przez przedsiębiorstwa, które same zarządzają swoją sprzedażą.
Wiele przedsiębiorstw angażuje w tworzenie sieci wiele sił i zasobów. Nie wszyscy menedżerowie wiedzą, że w tym zakresie mogą skorzystać z pomocy firmy outsourcingowej. Współpraca z zewnętrznym partnerem pozwala na wykorzystanie jego doświadczenia w dziedzinie sprzedaży i zarządzania procesami biznesowymi. Takie usługi mogą przynieść 30-40% oszczędności. Ponadto dzięki wykorzystaniu własnego zaplecza outsourcer dostarcza usługę niejednokrotnie szybciej niż w procesie organizowanym w ramach własnych struktur klienta.

Przykładem firmy, która skorzystała z outsourcingu sprzedaży jest  Polkomtel SA – największy operator telefonii komórkowej w Polsce. Przekazał on polskiej firmie Target BPO zarządzanie zespołami sprzedaży kart pre-paid Simplus, 36,6 i Sami Swoi.

- Koncentrujemy się na zwiększeniu zasięgu i efektywności dystrybucji oferty pre-paid – tłumaczy Łukasz Gajewski, prezes zarządu Target BPO oraz prezes fundacji Instytut Outsourcingu. Przejmujemy rekrutację i szkolenie zespołów sprzedaży, zarządzanie narzędziami pracy i flotą samochodową oraz zapewniamy kompleksową opiekę nad punktami sprzedaży na terenie całej Polski. Dzięki obsłudze Target BPO Polkomtel może skupić się na innych ważnych aspektach działania firmy.
Łukasz Gajewski podsumowuje działania outsourcingowe przeprowadzone przez Target BPO dla międzynarodowego koncernu z branży słodyczy:
- W początkowym etapie działań przeprowadziliśmy analizę potrzeb klienta. Firmie zależało na obsłudze sieci sprzedaży rynku tradycyjnego siłami konsultantów zewnętrznego partnera, gdyż sama chciała skoncentrować się na sprzedaży na rynku nowoczesnym. Target BPO podpisał z klientem umowę na obsługę ok. 50.000 punktów sprzedaży detalicznej w całym kraju. Naszym zadaniem było zapewnienie oczekiwanej ekspozycji produktów, instalacja materiałów POS, zbieranie zamówień oraz wprowadzanie nowych produktów. Przeprowadziliśmy rekrutację i podjęliśmy się zarządzania grupą ponad 250 przedstawicieli handlowych i  kierowników regionalnych. Ponadto wzięliśmy na siebie obowiązek obsługi kadrowo-płacowej oraz wprowadzenia mobilnego system raportowania. Efektem podjętych działań był regularny wzrost sprzedaży i udziału rynkowego odnotowany przez ośrodek badawczy AC Nielsen oraz obniżenie kosztów obsługi rynku tradycyjnego. Ponadto wprowadziliśmy nowe ekspozytory i rozszerzyliśmy asortyment na polskim rynku. 

Z outsourcingu sprzedaży może skorzystać każda firma niezależnie od wielkości i branży. Do zadań partnera outsourcingowego należy pokierowanie działaniami w kierunku gwarantującym sukces danego produktu lub usług z uwzględnieniem specyfiki działalności producenta i charakterystyki marki. Firma może zastrzec sobie w umowie z usługodawcą, że jego wynagrodzenie będzie uzależnione od wyniku sprzedaży. Minimalizuje to ryzyko nieudanych inwestycji.
Firmy, które rozważają nawiązanie współpracy z usługodawcą outsourcingowym mogą skorzystać z pomocy Instytutu Outsourcingu. Eksperci fundacji pomogą w wyborze doświadczonego partnera,  odpowiedzą na pytania dotyczące umowy outsourcingowej oraz dobrych praktyk współpracy. Więcej informacji na stronie http://www.instytut-outsourcingu.pl/
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