Marketing outsourcing
Uj uizleti modell a kis- és kozépvallalkozasok
cégvezetoi, tulajdonosai szamara

Rovid tanulmanyunkban egy mindinkabb elterjedd, erdteljesen fejl6dd
Gzleti modellrél, az outsourcingrél foglaljuk 6ssze azokat a
leglényegesebb ismereteket, informacidkat, melyek a kis- és kozepes
vallalatok dontéshozdi szamara fontosak lehetnek. Kiemeljik, hogy mi
maodon alkalmazhaté a modell a marketing feladatok ellatasara.

Az igények folyamatos ndvekedésével egyre inkabb felértékelddott a
naprakész, specializalt tudas, a koltségkiméld, ugyanakkor hatékony
megoldasok alkalmazasa. Mint a legtobb esetben, itt is az Uj
megoldasokhoz az adta az alapoétletet, hogy ,,mindenki azzal
foglalkozzon, amihez a legjobban ért”, és ezaltal érje el a legjobb
teljesitményt, lehetbleg koltségkimélé maddon.

Mi az outsourcing?

Az outsourcing réviden a vallalat szempontjabdl kiszervezést, a
szolgaltatd szempontjabodl eréforras kihelyezést jelent.

Mas szavakkal megfogalmazva: az outsourcing olyan m{ikodési modell,
mely klils6 cégek szolgaltatasainak igénybevételét jelenti, a vallalat egy-
egy belsd részfolyamatanak kiszervezésével, a komplex és
professzionalisabb megvaldsitas érdekében. Az outsourcing
szolgaltatasokra a partnerek vallalkozdéi szerz6dést kétnek, melyben
rogzitik az ellatando feladatok korét, az egyuttm(ikodés feltételeit, az
elvart eredményeket, a szolgaltatdi garanciakat.

A kiszervezés alapvetden azokra a folyamatokra terjed ki, melyek az
adott cégen belll nélkiulozhetetlenek ugyan, de nem mindsulilnek
alaptevékenységnek.

A cégek mar jo ideje szamos ilyen tevékenységet (példaul: logisztika,
biztonsag, kényvelés, jogi képviselet, stb.) biznak kiilsé partnerekre.
Logikusnak latszott - és ma mar egyre tobb példa bizonyitja -, hogy a
modell a vallalati marketing m(ikodtetésére is alkalmas. Tehat a
marketing outsourcing a marketing folyamatok teljes, vagy részleges
kiszervezését jelenti.

A szolgaltatas lényege, hogy az On cége - bar énmaga is el tudna latni a
feladatot — mégis inkabb klils6 cégre bizza marketing kommunikaciéjat,
illetve esetenként annak moduldrisan meghatarozott részeit. (Lehet ez
akcid, vevdadatbazis épités vagy -karbantartds, eseménymarketing,
piackutatas, elégedettség mérés, média megjelenés, tervezés vagy a
marketing eszkodztaranak mas része.)



Jelent-e plusz elonyt a marketing outsourcing a hagyomanyos
modellel szemben?

A hagyomanyosan m(ikédé marketing modell egyik legfébb erénye, hogy
a sajat alkalmazott mindig "kéznél van", tehat kényelmes megoldas, ha
valami azonnal kell, esetleg atcsoportositasra van sziikség valamilyen
kapcsolddé munkatertletre.

Tovabbi elény, hogy a sajat munkatars belsé ember, ismeri a cégvezetés,
megbizik benne, 6 maga pedig jél ismeri az eddig bevalt helyi marketing-
rutinokat. J6 esetben a cég szakteriletén jartassa valva ellensulyozni
képes a legfrissebb marketing ismeretek esetleges hidanyat. Kiléndsen
er0s a szakmai hattér a ,kapcsolt munkakorben” ellatott hagyomanyos
marketing poszt esetében.

Nézziik, melyek a marketing outsourcing megoldas altal biztositott
elényok:

e Az outsourcing cégek, mint szolgaltatok érdekeltek a megbizé
sikerében, hiszen létik az elért eredményektdl fligg. 1ol képzett,
szamos korabbi kils6 tapasztalattal rendelkez6 marketing
specialista kozrem(kddését és teljes korl figyelmét biztositja a
szolgaltatd outsourcing cég, a hozza kihelyezett feladatok
ellatasahoz.

e A megbizé tobb specialista szaktudasat kaphatja egyszerre,
szemben egy alkalmazott marketinges tuddsaval. Ezzel
elkerilhetové valik a sokszor kétséges értékd és eredményl
kommunikacids kisérletezés.

e A szolgaltatd a gyakorlatban kiprébalt, KKV-knal bevalt
moddszereket alkalmaz, melyek gyorsan és eredményesen
adaptalhatdk, révid idén bellil a B2B terliletén szinte mindenhol
alkalmazhatoék.

e Egy erre szakosodott szolgaltaté cégnél folyamatosan biztosithato
a gyakorlatban bevalt mddszerek és az Uj marketing eszk6zok
ismerete, a kreativitads, a lendilet, a profizmus, melynek arbevétel
novel6 hatdsa, szamszerdlsithetd eredménye kimutathato.

e A marketing outsourcing modell rugalmas. Osszehasonlitva a
hagyomanyos munkaer6 kihasznalassal jobb eredményeket mutat,
mert mindig a szlikséges kapacitast és a szlikséges szakteriletrol
biztositja. A teljes vallalati outsourcolt marketingnek nem lesz
elhanyagolt terillete (hacsak a megbizd tudatosan nem kivan
valamely terilettel foglalkozni), és nem lesz el nem végzett
feladat. Ennek eredményeképpen a vallalatnak, mint megbizénak
nem kell kiépitenie és fenntartania a kapacitasokat olyankor is,
amikor igazabdl nincs is ra sziiksége. A szolgaltaté a minimalisan
szlikségestll kezdve akar a teljes kapacitasat bevonhatja egy adott
feladat elvégzésébe, ha az cég érdeke, vagy a feladat Ugy kivanija.



Egy outsourcing szolgaltatonadl minden feladatra adott a hozzaértd
szakember, tehdt On nem munkaerdt, hanem szakértelmet,
hozzaértést és kiprobalt teljesitést vasarol, a lojalitas, a feladattal,
az elvart eredménnyel valé azonosulds, a megértés elemi érdeke a
szolgaltatonak.

Az outsourcing modell nem teszi sziikségessé valamennyi
marketingtevékenység egyidejli kiszervezését. El6re
meghatdrozhatd, hogy a megbizd melyik terlileten akar elsésorban
eredményt elérni, melyik az a részfeladat, amelynek megoldasat
kéri. Ilyenkor egyszerre csak egy (kisebb) feladat megoldasara kell
koncentralni és pénzt kolteni. Egy kovetkez6 feladat kiszervezését
pedig a tapasztalatok fliggvényében késbébbre tudja Gtemezni.

A marketing feladatok kiszervezésével a menedzsment és a
munkatarsak f6 tevékenységikre, szakmai feladtaikra tudnak
fékuszalni, és a cég sajat er6forrasait a szitkséges helyre
csoportosithatja. Tehat a marketing kiszervezése a jobb belsd
er6forras-gazdalkodas szempontjabdl is elénydsnek bizonyul. Nem
csak egy foallasu dolgoz6 esetében igaz ez, hanem akkor is, ha a
cégvezet6 vagy valamelyik felsOvezet6 foglalkozik a marketinggel,
és kapcsolt munkakérben valamelyik szakember feladata a
marketing feladatok ellatasa. Az outsourcinggal felszabadul a
menedzsment és a dolgozd idejének egy része. Az igy
megtakaritott id6 a vallalat irdnyitdsara, tervezésre, szakmai
munkara, tanulasra, pihenésre fordithato.

Az outsourcing konstrukcidjabol adéddan segiti a megbizét
koltségeinek és raforditdsainak pontosabb megtervezésében. A
szolgaltato céget koltséghatékonysagra 6sztonzi, megtakaritasokat
tesz lehetdvé és a teljesitmények kdnnyen atlathatokka valnak. Az
egyszerl pénzigyi tervezést segiti, hogy a vallalasi dijon felll
egyéb jarulékos koéltségek nem merilnek fel.

Ebben a miikddési modellben On, ha megbizd, a folyamatokat
konnyen és egyszerlen attekintheti, hiszen a szolgaltaté éppen az
Onnek sziikséges részletezettséggel dokumentalja az elvégzett
munkat és bemutatja az eredményeket. Célszer( szerz6désben
rogziteni a dokumentalds menetét, igy tisztak a felel6sségi
viszonyok, On sajat szerepét a csupdan a célok kit(izésére és az
eredmények ellenbrzésére korlatozhatja.

A vallalat eredményessége szempontjabdl kedvezd, hogy az
outsourcing modell esetében csdkkennek a munkabérkoltségek és
ennek kovetkeztében a fizetend6 jarulékok, kdzterhek is. Kis- és
kozepes vallalat szamara nem elhanyagolhaté elény, hogy
megszlinnek a munkaligyi problémak (a szabadsag, a betegség
miatti idOkiesések, a fluktuacié okozta atmeneti zavarok).

Megtakarithatd minden olyan beruhazasi vagy fix koltség, amely
egy alkalmazott esetében elkertilhetetlen. (Adminisztracios



koltségek, foalldasu munkatarskeresés koltségei, a munkahely
kialakitasa, szamitdgép beszerzés, helyi munkavégzés
infrastrukturalis koltségei, irodai koltségek, stb.)

e A jol definidlhato feladatok, a rogzitett hataridok és a mérhetd
teljesitmény kiegyensulyozott egyittmikddést tesz lehetévé a
marketing outsourcingot igénybe vevd cégek és a szolgaltatdk
kozott. A szolgaltaték - ma mar egyre gyakoribb - elégedettségi
garanciavallalasa a bizalmat hivatott tovabb erdsiteni.

Milyen aggodalmak, problémak meriilhetnek fel a marketing
outsourcing alkalmazasakor?

Az outsourcing vitathatatlan el6nyei mellett nem hagyhatdk figyelmen
kivil a modell Gjszerlisége miatti részben jogos kételyek sem, amelyek a
potencidlis megbizdk, azaz a szolgaltatas igénybe vevoi részérol
fogalmazddnak meg.

A tapasztalatok szerint ezek a félelmek és aggodalmak jorészt
megalapozatlanok és leginkabb az informacidk hianyabdl addédnak.
Mindenesetre az outsourcing szolgaltatasok igénybevétele eldtt a
megbizonak érdemes alaposan tajékozdédnia a szolgaltatasrdl, a
szolgaltatast végz6 cégrol és a referenciakrol.

Néhany tipikus problémat, aggodalmat mutatunk be az aldbbiakban.

e Az outsourcing, igy a marketing outsourcing is a bizalomra épul. A
megbizd dontését sokszor befolydsolja a félelem a
kiszolgdltatottsagtdl. A megbizd a kapcsolat elején nem ismeri a
szolgaltato lojalitasat, tart a belsé know-how kiszivargasatal,
hiszen a munka soran a szolgaltaté kulcsfontossagu stratégiai
adatok birtokaba kerdl.

e Megbizoként bizonytalansagat fokozhatja az is, hogy vajon a
valasztott szolgdltaté mindig tud-e majd azonosulni az On
célkit(izéseivel, lesz-e elegend§ kapacitdsa az On kiszolgalasara?
Szolgéltatdja megérti-e tokéletesen az On érdekeit, céljait?

e Egy kiils6s marketingszakérté nem feltétleniil rendelkezik a
hatékony marketingmunkahoz sziikséges ismerettel a megbizé
szakteriletén, ezért kell egy bizonyos id6, amig ezeket az
ismereteket elsajatitja, megismeri a specialis hatteret, szakmai
kornyezetet, beleértve a konkurenciat és mas piaci szerepldket.

e Az outsourcing modell bevezetése a megbizétdl is megkdveteli a
pontossagot, kovetkezetességet és a tervszerlséget. A
megbizonak hosszu- és rovidtava céljaival, sajat folyamataival
teljesen tisztaban kell lennie. A felsOvezetdi elkotelezettség hianya
alacsonyabb szintl eredményességet okozhat.



¢ Nem megfelel6 tartalmd, nem elég precizen kidolgozott és
megfogalmazott szerz6dés esetén elére nem latott koltségek
merilhetnek fel (a teljes szolgaltatas esetleg tébbe fog kerdlni,
mint amire megbizdéként el6szor gondolt, vagy szamitott). A nem
eléggé koriltekintéen 6sszeadllitott szerz6dés magaban hordozhatja
a tisztazatlan felel6sség-megosztas kérdését is, mely késébb
vitdkhoz vezethet. Szerzddéses lyukak keletkezhetnek, ha a
feltételek meghatarozasakor a megbizé nem iktatta be az érdekeit
védo6 szempontokat.

e Bizonyos nehézséget okozhat és nem kis kockdazatot jelent a
szolgaltato-valtas. Ezt tudva, a valasztott jelenlegi outsourcing
partner latszdlagos er6folénybe kerilhet, ez felveti a szolgaltato
elkényelmesedésének veszélyét.

e A kihelyezés miatti esetleges |étszamleépités belsd feszlltségeket
okozhat, megtorténhet, hogy elbizonytalanitja a megmaradé
alkalmazottakat, hogy vajon a kovetkez6 alkalommal nem 6k
kerllnek-e utcara? A belsd eréforrasok leépitése kockazatos lehet,
mivel nehezen fordithatd vissza, a bels6 szakértelem kiiktatasa
utan az Gjra potlas lassu és draga.

Mikor érdemes kiszervezni?

5 pontban foglaljuk 6ssze azokat az eseteket, amikor a marketing
outsourcing jelentheti a legjobb, minGségi mégis koltségkimélé megoldast
a kommunikaciéban.

1. Ha vezet8ként vagy tulajdonosként On foglalkozik cége
marketingjével és érzékeli, hogy az operativ feladatok miatt nem
jut elég ideje az igazan fontos dontések kidolgozasara, a hasznos
kapcsolatok apolasara, és inkabb ezekkel akar foglalkozni.
Marketingjét ugyanakkor eredményessé, mérhetévé és jol
kontrolladlhatéva kivanja tenni.

2. Ha fontosnak tartja, hogy cége rendszeresen kommunikaljon a piac
és partnerei felé, de jelenleg nincs marketingese, illetve
vallalkozdsa mérete miatt nincs méd, vagy nem célszerd
szakképzett f6allasu munkatarsat alkalmazni a marketingfeladatok
ellatasara.

3. Célszerl akkor is a marketing outsourcing modell mellett dénteni,
ha vallalkozasa, vallalata eddigi eredményeivel, arbevételével nincs
megelégedve, de érzi, hogy a jelenleginél tobb van a cégében. Van
ugyan olyan munkatarsa, aki idénként ad hoc jelleggel -
részmunkaidOben - elvégzi a marketingfeladatokat, de esetleg
nincs ilyen végzettsége. Megbizott kollégaja megbizhato,
valdszinlileg szakmailag jo is, ezért a sajat szakteriletén biztos
sokkal tébb hasznot hajthatna cégének, mint jelenlegi
(feladat)megosztasa mellett.



4. A fentiek mellett érdemes az outsourcingot valasztania, ha ki akar

hasznalni minden olyan eldnyt, amit a rendszeres tgyféltermeld
marketing képes nyujtani. Esetleg alkalmazotti |étszamot kivan
csokkenteni, hogy ezzel bér- és (zemi koltségeket takaritson meg.

. Idedlis megoldas lehet a kiszervezés akkor is, ha vallalkozasa

csupan alkalmanként akarja marketingben jartas munkaero
szakértelmét és operativ kdozremi(kodését igénybe venni.

A kiszervezés folyamata lépésrol-lépésre

A kovetkez6kben néhany sorban 6sszefoglaljuk azokat a Iépéseket,
amelyeket az Uj Gzleti modell, az outsourcing alkalmazasanak
megismeréséhez, mérlegeléséhez, valasztasahoz érdemes végiggondolni.

LegelsO Iépésként hatarozza meg és pontositsa legfontosabb
céljait. Ha szlikségesnek latja, beszélje meg érintett kollégaival,
konzultdljon szakemberrel. Szamolja ki, hogy Onnek vagy
munkatarsanak mennyi ideje szabadul fel a marketing
outsourcingba adasaval. Vegye szamba, hogy melyek azok az
elvégzésre varod, régota elhanyagolt feladatok, melyeket a
felszabadult id6ben most el tud végezni. Fogalmazza meg és irja le
néhany mondatban, hogy mennyi, nem feltétlenil csak pénzben
mérhetd hasznot hoz ez személy szerint Onnek és cégének.

Gondolja at, melyek a jellemz6 marketing feladatok cégénél,
ezekbdl mivel nem szeretne operativan foglalkozni, melyeket lenne
érdemes kiszervezni. Esetleg konzultacié keretében kérjen
tanacsot, hogy mi legyen az els6 kiadott feladat, amelyen
kiprobalhatja a marketing outsourcing szolgaltatast. (Bizonyos
esetekben nem célszer(i egyszerre atadni a teljes marketing
tevékenységet. Példaul, ha weboldala tartalmat kiprébalt, régi
klls6s partner tartja karban, az 6 megbizasat érdemes tovabbra is
fenntartani, és csupan a vele valé egyeztetéseket, ellendrzést kell
az outsourcing ala vonni.)

Ha eldontotte, hogy mely feladatokat szervez ki, készitsen révid
feladatleirdst, mely az On targyaldsainak, a megfogalmazott
elvarasoknak, illetve az outsourcing ajanlat tartalmi részének és
hidnytalan elkészitésének alapja lesz. Definidlja a feladatokat -
elvart eredményeivel egyltt - a lehet6 legpontosabban, hogy
korrekt, mindenre kiterjed§ szolgdltatast tudjanak ajanlani Onnek.

Onmaga és szolgdltatdja szdmara vazlatosan alakitsa ki az On
szerint leghatékonyabb informaciéaramlast. Gondolja végig, hogy
milyen gyakorisaggal és milyen szint{ informaciokat, milyen
gyakorisagu személyes megbeszélést, tajékoztatét kér partnerétol.



Hatdrozza meg és szamszer(sitse, hogy milyen eredményeket var
el a marketing munka kiszervezésétdl. Esetleg kérjen javaslatot az
outsourcing cégtél az eredmények mérésére. Ha tudja, rogzitse a
kihelyezés el6tti 6sszehasonlithaté adatokat.

Ha mindezzel felkészilt, minden részletet megbeszélt és
lerogzitett, akkor szerz6djon a kivalasztott outsourcing céggel, és
keritsen sort a feladatok atadas-atvételére.

Vezetdként tamogassa az Uj lzleti modell bevezetését,
tajékoztassa kollégait az outsourcing beinditdsardl. Mutassa be a
szolgaltato cég képviselGit és mondja el nekik, hogy milyen
elonyoket és eredményeket var el az Uj marketing megoldastol. A
munka folyaman pedig rendszeresen biztositson id6t az
egylttmUkodésre, beszamoltatasra. Id6északonként kovetelje meg
az outsourcinghoz f(iz6d6 elvarasok 6sszehasonlitasat az
eredményekkel, értékeljék kozosen a hatékonysagot.
Korrigaljanak, ha utkdzben sziikségessé valik.

Amire kiilonosen érdemes odafigyelni a marketingmunka
kiszervezése soran

A legfontosabb szempont az On szdmara az eredményesség és a
biztonsag. Ennek biztositasa érdekében mindenképpen gondosan
szabalyozzak a titoktartassal kapcsolatos kikotéseket. Az
outsourcing szolgaltatast minden részletre kiterjed6 szerzodésben
kell régziteni, azonban nem szerencsés a tulrészletezés, mivel a
rendszer rugalmassagat ezzel konnyen elvesztheti.

Feltétlendl ki kell jel6lni a megbizd részérdl azt a kontaktszemélyt,
aki a kiszervezésért, a kapcsolattartasért a megbizé részérdl
allandé jelleggel felelGs.

A sikeres kihelyezés alapkdvetelményei az outsourcing
szerzddésben legyenek megfogalmazva. Régziteni kell a megfeleld
kritériumokat és elvarasokat a kihelyez6 részérdl. Ennek hidnyaban
ugyanis a szolgaltaté teljesitménye nem mérhet6 kelld
pontossaggal. A nem megfeleld szinvonall szolgaltatas, az
elégedettség hidnya pedig maganak az outsourcingnak a
létjogosultsagat kérdbjelezheti meg. Egy jo szerz6dést kovetve a
szolgaltaté a pontosan meghatdrozott feladatokat j6 minéségben,
hatarid6re, az elére meghatarozott kéltségkereten belll maradva
fogja elvégezni.

Az outsourcing kélcsénos egylttmikodést jelent. Hogy ez az
egylttm(ikodés megrendeld és szolgaltatd kozott egyértelmd és
mindenkor sikeres legyen, pontosan rdgziteni kell a feleldsség
megosztasat. Mindkét félnek el kell fogadnia, hogy ki, miért és
mikor felel6s. (Informacié adasa és fogadasa, déntéshozatal,
pénzlgyi felhasznalasok, pénzlgyi teljesités, stb.)



e Az eredményeket folyamatosan mérni kell. Amennyiben nem
jonnek az elvart eredmények, minél rovidebb idon belll tisztazni
kell ennek okait a szolgdltatéval. Legmegnyugtatobb, ha a
szolgaltato elégedettségi garanciat vallal, mellyel a megbizétol a
minOség kockazatat a szolgaltatd atvallalja. Ezzel elkerilhetd, hogy
a szolgaltatd "ellustuljon", elkényelmesedjen.

Végiil roviden osszefoglalva

Sok cég fél attél, hogy szolgaltatéja nem tud igazan azonosulni az 6

céljaival, vagy nem eléggé lojalis hozza, esetleg cserbenhagyjak neki
fontos helyzetben. Bizonytalansagot érez, mert fizikailag nem azonos
helyen torténik a marketing munka végzésének javarésze. A félelem
szerencsére a legtdobb esetben alaptalan, mint ahogy ezt egyre tébb

pozitiv tapasztalat és eredmény bizonyitja.

Amennyiben marketingtevékenységét kiszervezi, azt egy megfeleléen
el6készitett eljaras soran és gondosan kimunkalt szerzédés alapjan
tegye. Legyen tiszta, hogy mit var el, milyen teljesitményt kdvetel meg,
és maga mit ad bele a sikeres egyuttm(ikodésbe. Ebben az esetben
nyugodtan lemondhat a marketinggel kapcsolatos operativ feladatok
végzésérdl és minden energiajaval cége legfontosabb iranyitasi és
stratégiai kérdéseivel, vagy mas vallalati feladattal foglalkozhat. Ha pedig
a marketing feladatot valamelyik szakembere végezte eddig, akkor 6 a
sajat szakteriletén minden bizonnyal sokkal hasznosabb munkat
végezhet a tovabbiakban.

Ha cége eddig nem forditott figyelmet a marketingre, most az Uj tzleti
modellel a lehet6 legkisebb kockazattal teheti eredményessé

« s s

Az On szdmara optimalis megolddsokat mar a kiilsd szolgaltatd fogja
megkeresni és megvaldsitani. Ezzel egyiltt megszlinnek azok a koltségek,
amit a szabadsagolas, a varatlan betegség, egy nem vart felmondas, a
fluktuacio, vagy a tovabbképzések okoznak.

Mit tegyen, ha agy dontott, érdemes megvizsgalnia cége
marketing kiszervezésének lehetoségét?

Javaslom, kérje nalunk szakember segitségét és kozrem(ikddését.
Kivanom, hogy jobb eladasi eredményeket érjen el, legyen tobb

ideje, és tobb pénzt takaritson meg, mint eddig. Udvézlettel

Fenyves Jilia
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