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Abstract: A lot of companies are constantly challenging the possibilities of potential savings
on operation costs. Companies are considering the use of principles of outsourcing to find the
savings. One of the many possible uses of outsourcing is also an area of Marketing.
Outsourcing of marketing activities includes processes as advertising, public relation, direct
marketing, internal communication, sales and promotion, market research, competitive
analysis and product development.The aim of this paper is to present the advantages and risks
of the outsourcing utilization of marketing activities with the draft methodology for the
selection of potential provider in this area.

Abstrakt: Mnoho podnikov hladd moznosti potencidalnych uspor rezZijnych ndkladov.
Spolocnosti zvazuju pre hladanie uspor moznosti vyuzZivania outsourcingovych principov.
Jednou z potencialnych moznosti outsourcingu je aj oblast marketingu. Outsourcing
marketingovych aktivit zahriia outsourcovanie aktivit ako su reklama, public relations, direct
marketing, internd komunikdcia, predaj a propagdacia, prieskum trhu, konkurencné analyzy, a
vyvoj produktov. Cielom prdce je prezentovat vyhody a rizika vyuzZivania outsourcingu
marketingovych aktivit s navrhom metodiky vyberu potencialneho providera v danej oblasti.
Key words: outsourcing, processes, marketing, cost.
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Uvod

Neustaly narast prevadzkovych nakladov, skracovanie Zivotného cyklu produktov a z neho
stivisiaci ndrast potreby vykondvania vyskumov, progndéz a obsluznych ¢innosti rézneho
charakteru, sposobil v rozvinutych ekonomikach snahu o rieSenie tohto problému
prostrednictvom koordinovaného riadenia Sirokej skaly podpornych podnikovych procesov.
Mnohé podniky stale preveruji svoje moznosti z hl'adiska vynaloZenia reZijnych nakladov
a uvazuju o tom, ¢i by pre nejakt zlozku tychto nakladov nebolo vyhodnejSie zadavat’ pracu
»Zzvonku v ramci principov outsourcingu. Rozhodnutie, ¢i pouZzit tento princip, je Casto
ovplyvnené niekolkymi faktormi komplexnosti, napr. podnikovou kultirou, lokalizaciou
firmy, sidelnou S$truktirou, firemnym know-how, skusenostami z danej oblasti. Jednym
Z podnikovych procesov, ktory je mozné zabezpecit principmi outsourcingu je aj oblast’
marketingovych aktivit. Cielom c¢lanku je prezentovat vyhody anevyhody vyuzivania
outsourcingu marketingovych aktivit s navrhom metodiky vyberu potencialneho providera v
danej oblasti.
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Podporné procesy a ich riadenie principmi outsourcingu

Ide o procesy, ktoré v podstate netvoria zisk, ale si pre fungovanie kazdého podniku
nevyhnutné. Tieto procesy svojou podstatou vytvaraji podmienky na uskutoc¢nenie
primarnych podnikovych procesov, priCom predstavuju sluzby stvisiace s obstaravanim
(doprava, zasobovanie, skladovanie...), infrastruktirou (administrativa, spravou budov...) a
technologickym rozvojom podniku (vyskum a vyvoj, investicie...). Podporny proces je teda
chapany najmi ako podpora hlavnej ¢innosti. Ulohou manaZzmentu je presna identifikacia a
rozliSenie hlavnych a vedl'ajsich procesov. Podporné procesy su stc¢astou kazdého podniku a
na rozdiel od primarnych neprinasaju organizacii zisk. No napriek tomu naklady potrebné na
ich realizaciu predstavuju nemalt ciastku. Tieto ¢innosti podporuju a zvysuju efektivitu
vlastnej hlavnej Cinnosti a riadenia a zaroven vytvaraju vhodné podmienky pre zabezpecenie
plynulého chodu.

Outsourcing je v tedrii pomerne obl'ibenou témou, na zaklade ktorej mnohi autori poukazuju
na trend a efektivnost’ vyuzivania vonkaj$ich zdrojov vo vnutornom riadeni podniku. Vo
vSeobecnosti je v tedrii prezentovany ako moderny trend riadenia, ktory slizi na prenesenie
podpornych ¢innosti podniku na externého poskytovatela (tzv. outsourcera alebo providera),
na zaklade zmluvy apresne Specifikovanych podmienok. Podl'a autorov 1. Hunter, J.
Saunders, A. Boroughs, S. Constance (2008) ,, Outsourcingom sa rozumie prenos (transfer)
vautornych podnikatel'skych cinnosti alebo skupiny pribuznych cinnosti a aktiv na externého
producenta alebo poskytovatela sluzieb, ktory je schopny ponuknut Ziadanu sluzbu v
dohodnutom termine a za dohodnuti cenu.” Pri outsourcingu ide predovsetkym o
optimalizaciu podnikovych funkcii a procesov tym, ze sa na ich realizaciu vyuzivaju mimo
podnikové zdroje. Outsourcing mozno definovat’ ako dlhodoby zmluvny vztah s ,,niekym*
mimo vlastnej organizacie alebo podniku na zabezpecovanie sluzieb v jednej alebo viacerych
vybranych oblastiach jej ¢innosti (Palfy a kol. 2008). Outsourcing je proces reengeneeringu
podpornych ¢innosti, ktoré si podnik prestane zabezpeCovat’ vlastnymi zamestnancami, ale na
ich riadenie aspravu si prenajima externého poskytovatela. Tento externy dodavatel
poskytuje tieto podporné Cinnosti ako facility sluzby na zaklade uzatvorenej dodéavatel'skej
zmluvy (Vyskocil, 2009).

Outsourcing marketingovych aktivit — vyhody a rizika

Outsourcing v oblasti marketingu bol tradi¢ne limitovanym na reklamnu ¢innost’ a promo¢né
kampane. V sucasnosti sa vSak stretivame s rastucim trendom vyuZzivania outsourcingu aj
v ostatnych marketingovych procesoch. Primarnou motivaciou firiem pre vyuzitie
outsourcingu je nepochybne zniZenie urovne celkovych nakladov. Proces rozhodovania, ¢i ma
podnik prevadzkovat' procesy vo vlastnej rézii alebo ich zverit do ruk externych
prevadzkovatelov je uz aplikovany niekol’ko desatro¢i. Rozhodnut’ o outsourcingu vyhradne
na baze nakladov je v dnesnej dobe nespravne. Spotts (2006) konstatuje, Ze utsourcingové
vztahy sa postupom casu stavaju komplexnej$imi, firmy musia prehodnotit’ svoje ,,core*
kompetencie a model Make-or-buy ignoruje strategicktl dimenziu outsoursingu. Outsourcing
moze byt vo firme zavedeny (Spotts, 2007):

o Z ekonomickych dovodov: v tomto pripade ide hlavne o usporu ndkladov. Efektivita
outsourcingu vSak ostdva v niektorych pripadoch otazna. Dovodom je absencia
detailnych informécii o nakladoch, ktoré by poskytovali priame podklady rozhodovania.

e Zo strategickych dovodov: uvolnenie vlastnych zdrojov v podniku, aby boli tieto
vyuzivané v prospech strategickych zaujmov

Bragg (2006) vo svojej praci konstatuje, ze medzi vyhody outsourcingu patria pristup
k znalostiam svetovej trovne, rozlozenie nakladov, redukcia investicii, zlepSenie
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hospodarnosti. Zasadnymi nevyhodami sa ukazuji nenavratnost’ rozhodnuti, nutnost’ riadenia
vzt'ahov a riziko nenaplnenia ofakavani z outsourcingového vzt'ahu. Brown (2005) d’alej
konstatuje, ze hlavné dovody, ktoré vedd firmu K outsourcingu, modzeme zhrnat
do nasledujtcich bodov:

o Zvysenie alebo udrzania konkurencieschopnosti, teda prostrednictvom outsourcingu
zvySovat uroven poskytovanych sluzieb,

e Ziskanie odbornikov, organizacia Casto nedisponuje potrebnymi odbornikmi, preto
outsourcing moze tento nedostatok preklentt’ pri nizSich nékladoch ako v pripade
prijatia novych zamestnancov do trvalého pomeru.

o Znizenie nakladov tym sposobom, Ze outsourcing znizuje operativne naklady, znizuje

investi¢né naklady a uvolnené zdroje su pouziteI'né na iné ucely.
Efektivne vyuzivanie financnych prostriedkov,

Zameranie na ,,core biznis ",

Jednoduchsia predikcia vysky nakladov,

ZniZenie rizik suvisiacich s technologickymi zmenami,

o Synergicky efekt plynuci zo spoluprdce.

Outsourcing marketingovych  aktivit, podla Marketing outsource (2005) zahfna
outsourcovanie aktivit ako su reklama, public relations, direct marketing, interna
komunikécia, predaj a propagacia, prieskum trhu, konkuren¢né analyzy, planovanie eventov,
graficky dizajn, ale aj vyvoj produktov. Vyzvy preo sa podniky rozhoduji pre vyuzitie
outsourcingu, mézeme podla CMO (2012) zhrnat' do nasledujtcich bodov:

e Nedostatok vlastnych znalosti. Efektivna organizacia marketingovych znalosti vyZzaduje
siroktl $kalu odbornych znalosti. Pre efektivne ziskanie a spracovanie informacii ako
marketingové analyzy, vytvaranie databaz, porozumenie zdkaznikom, ich demografia
a preferencie je Casto potrebna Specializovana pomoc.

e Nedostatok Specialnej technologie. Ziskanie pristupu a znalosti k integrovanym,
technologicky vyspelym rieSeniam moze predstavovat’ pre spolo¢nost’ finan¢nua hrozbu.

e Zvysenie podielu variabilnych nakladov na celkovych ndkladoch. Najvicsiu cast
marketingového rozpocCtu predstavuju fixné naklady tykajuce sa T'udi, systémov
azariadeni. Outsourcing Casti  marketingovych aktivit, resp. outsourcing
marketingovych projektov vytvara vo vSeobecnosti vysSiu uroven flexibility. Naklady
outsourcingu sa mdzu zdat' vysSie, avSak existujii aj skryté ndklady marketingovych
aktiv vykonavanych v internej rézii.

e Potreba intenzivnejSieho rastu. PoCas intenzivnej rastovej fazy je zvyc€ajne rychlejsie,
Casto lacnejSie, outsourcovat’ novych pozadovanych zamestnancov alebo procesy.

e Zmiernenie pravneho rizika. DodrZiavanie pravnych predpisov sa stala najvySSou
prioritou pre vsetky odbytové organizdcie. VicSina z nich pritom nemda dostatocné
znalosti prislusnych zakonov alebo postupov pre zaistenie zhody. Outsourcing v tejto
oblasti pomaha nielen pochopit’ tieto problémy, ale modze tiez znizit' pravne riziko
Vv pripade, Ze sa jednd o staznost’ zékaznika alebo vladnej organizécie.

e Spustenie novych distribu¢nych kandlov alebo expanzia na nové trhy. Implementacia
novych marketingovych kandlov vyZaduje taku trovenn odbornych znalosti, ktoré su
Casto nad limitom firiem. Outsourcing je preto vhodnym néstrojom na doplnenie
internych zdrojov.

Vysledkom globalizacie a coraz komplexnejSej podoby podnikatel'ského prostredia sa
neustdle zvySuje zaujem o vyuzitie sluzieb outsourcingu. Treba vSak zdoraznit, ze



Trendy a inovativne pristupy v podnikovych procesoch ,,2016%, ro¢. 19
Trends and Innovative Approaches in Business Processes “2016”, Vol. 19 u

outsourcing je cestou naplnenia stratégic. Teda podnik s nevhodnou stratégiou moze mat
v budicnosti problémy aj napriek vyuzivaniu réznych foriem outsourcingu. V praxi sa
organizacie najcastejsie stretavaju s nasledujucimi typmi rizika:

Zmluvné riziko vyplyva z plnenia samotnej zmluvy medzi prevadzkovatelom
a organizaciou. Problém moZze nastat’ v pripade oboch zmluvnych stran, napriklad ked’
organizacia neplati nacas svoje zavizky, resp. prevadzkovatel' neplni svoje povinnosti.
Riziko manazmentu vznika v pripade rozdielov medzi manazmentom prevadzkovatel'a
a organizaciou. Pouzivanie odlisnych praktik a metéd alebo kultirne rozdiely mozu
sposobit’ znacné rizika. Tieto situacie vyzaduju profesionalny pristup na oboch stranach.
V pripade zmluvného vztahu organizacie a poskytovatela marketingovych sluzieb
dochadza k presunu citlivych informacii tykajicich sa klientov, produktov alebo
manazmentu. Po ukonceni kooperdcie mozu tieto uniknuté informécie predstavovat
nebezpecenstvo a preto si predmetom dohdd a zmlav.

Trhové riziko ma zaklad Vv nestabilite prostredia, kedy zmeny na trhu materidlov
a sluzieb vyvolavaji zmeny v marketingovom sektore. Pri expanzii trhu rastu aj ceny
marketingovych sluzieb. Ak aktudlna trhova cena sluzieb je vysSia ako cena dohodnuta
Vv zmluve, organizacia t'azi z benefitov outsourcingu. Opacna situacia vSak sposobuje
pre podnik straty.

Bharadwaj (2009) d’alej uvadza, Ze outsourcing nie je zarukou uspechu a nemusi priniest
pozadovanu ndvratnost’ investicii. NavySe, podnik vynakladd nemaly objem finan¢nych
prostriedkom na vyhladanie a zabezpeCenie spravneho prevadzkovatela marketingovych
sluzieb. Tieto transakcie predstavujl financné riziko.

Vymenované rizikd spojené s outsourcingom sa prostrednictvom vhodnych stratégii daju
vyrazne znizovat’. Li-jun (2012) uvadza nasledovné moznosti eliminacie rizika.

Identifikacia ,,core* kompetencii organizacie. Zékladnym predpokladom uspechu
outsourcingu je porovnanie ndkladov a kvality. VyuZitie outsourcingu by mal
zabezpecit’ kvalitnejSie vystupy pri nizsich nakladoch nez by to bolo vo vlastnej rézii.
Princip Win-win. Outsourcing je bilateralnym vztahom, ktorého podstatou je dobra
kooperacia so spolo¢nymi zaujmami. Mal by teda priniest’ benefity na oboch stranach,
pretoZe zla vykonnost’ jedného z partnerov moze spdsobit’ straty aj na strane druhe;.
Vyber vhodného partnera. Organizécia si vybera outsourcingovu spolo¢nost’ na zéklade
urovne vyvoja, vlastnych zdrojov a strategickych potrieb v budicnosti. Vyber budiaceho
partnera by mali predchadzat’ analyzy tykajliice sa kompatibility buducich partnerov.
Posilnenie  manazmentu  zodpovedného pre zmluvy. Vo vSeobecnosti sa
V outsourcingovom vztahu podpisuju dve zmluvy. Prvd zmluva zahfiia beZné
ustanovenia tykajuce sa zalezitosti ako poistenie $kod, obchodné tajomstva, odstipenie
od zmluvy a pod. Druha suvisi s biznisom. Jej obsah je Specificky s cielom zabranit’
nejednoznacnosti povinnosti zmluvnych stran.

Striktna kontrola aktivit outsourcingovej spolocnosti. Kontrola aktivit prevadzkovatel'a
sluzieb je zarukou uspesSnej implementacie outsourcingu. Medzi partnermi musi
existovat’ efektivny komunika¢ny kanal ktory zabezpe¢i moznost kontroly procesov
a plnenie poziadaviek kladenych na outsourcingovt spolo¢nost’.

Zavedenie systému merania vykonnosti. Standardy merania musia byt definované
kvantitativne, jasne a zdvdzne a implementaciu outsourcingu a jeho hodnotenie musi
vykonavat' na tieto ucely vyhradeny personal. Hodnotiaci mechanizmus vykonnosti
outsourcingu musi byt flexibilny a schopny reagovat’ na zmeny v okoli.
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Model implementacie outsourcingu S prezentaciou pripadovej Stidie vyberu dodavatel’a
outsourcingu marketingovych aktivit

VSeobecny model implementacie outsourcingu je pomerne t'azké prezentovat v akejsi
jednotnej Struktare. Tento proces je ovplyviiovany mnohymi faktormi, ako st S$pecifické
znaky podniku (odvetvie, velkost, region, organizatna Struktura), charakter samotnych
outsourcovanych c¢innosti, casovy harmonogram realizacie, financny rozpocet a typ
outsourcingového vztahu. Aj napriek tomu si v tedrii snahy o vymedzenie uréitych faz
procesu implementacie. Navrh vSeobecného modelu implementacie outsourcingu
marketingovych aktivit vychadza zo sumarizacie ¢iastkovych navrhov procesu implementacie
outsourcingu podla réznych autorov, napr. podla Corbetta (In: Rydvalovad, Rydval, 2007)
a inych (Bruckner, Vorisek, 1988), (Vyskocil, Strup, 2007), (Potkdny, 2011) v sulade s IPMA
- International Project Management Association. Podl'a IPMA je projekt docasna ¢innost’,
ktora sa vykonava s cielom vytvorit’ do¢asny vystup (produkt alebo sluzby). Jeho docasnost’
je dana tym, Ze ma jednoznacne stanoveny svoj zaciatok a koniec. Preto je mozné projekt
zabezpecenia sluzieb outsourcingu chdpat’ ako Cinnost’, ktorej vystupom je zabezpecenie
implementacie systému riadenia vybranych podpornych c¢innosti formou outsourcingu.
Vseobecny proces implementéacie outsourcingu je mozné zadefinovat’ do niekol’kych faz:
Analyza funkcnych oblasti a technicko-ekonomické studie

Specifikicia sluzieb a definicia kritérii na dodavatela, vyber doddavatela
Zmluvné stanovenie podmienok outsourcingového vztahu

Riadenie prechodovej fazy outsourcingového vztahu

oo

Pripadova Studia:

Cielom pripadovej Studie je prezentovat metodicky postup vyuzitia vahovych kritérii
rozhodovania pri vybere dodavatela outsourcingu marketingovych aktivit, so zamerom
eliminacie zmluvného rizika outsourcingu. Outsourcing marketingovych aktivit zahfia
siroké spektrum ¢innosti (ako napr. outsourcovanie reklamy, predaja a propagacie, prieskumu
trhu, konkurenénych analyz, tvorba grafickych dizajnov produktov aich vyvoja). Vyber
dodavatel'a je urCeny v postupnosti krokov:

e Urcenie potencidlnych externych poskytovatel'ov outsourcovanej sluzby,

e Urcenie kritérii pre hodnotenie externych poskytovatel'ov,

e Urcenie kritérii pre hodnotenie externych poskytovatel'ov,

e Priradenie bodov jednotlivym kritériam a urcenie poradia potencidlnych dodavatelov.
Na zaklade vopred spracovanej Specifikacie danej sluzby boli do spolo¢nosti dorucené
ponuky, kde boli nezavislou komisiou do uZzSieho vyberu vybrané 4 spolo¢nosti. Pre
jednoduchost’ a anonymitu zvolime pre d’alSiu prezentaciu oznacenie A, B, C, D. Kritéria pre
hodnotenie potencialnych dodavatel'ov sluzby boli nasledovné:

- cena (ky) - kvalita (k») - dodrziavanie terminov (k3)
- know-how (k4) - flexibilita (ks) - Sirka portfolia sluzieb (Kg)
- referencie (kv) - profesionalita personalu (kg) - vzdialenost’ dodavatel’a (ko)

- zodpovednost’ (ki)
Pre priradenie vah jednotlivym kritéridm bola vyuZitd metodika parového porovnévania,
vramci ktorého boli jednotlivé kritérida porovnavané medzi sebou. Vysledky porovnani
prezentuje nasledovna tabul’ka 1. Symbol 0 znamenal, ze porovnavané kritérium (k;) je menej
dolezité ako porovnavacie kritérium (kn). Symbol 1 znamenal, Ze porovnavané kritérium (k;)
je rovnako dolezité ako porovnavacie kritérium (k,) a symbol 2 znamenal, Ze porovnavané
kritérium (k;) je dolezitejSie ako porovnavacie kritérium (k).
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Tab. 1 Parové porovnavanie kritérii pre hodnotenie outsourcovanej sluzby — marketing

Kritérium k1 k2 k3 k4 k5 k6 k7 kg kg klO Sucet Vaha
ky X 0 0 2 2 2 1 2 2 2 13 0,144
k> 2 X 1 2 2 2 1 2 2 2 16 0,178
ks 2 1 X 2 2 2 1 2 2 1 15 0,167
kq 0 0 0 X 1 2 0 2 2 1 8 0,089
ks 0 0 0 1 X 2 0 2 2 1 8 0,089
ks 0 0 0 0 0 X 0 1 2 0 3 0,033
ks 1 1 1 2 2 2 X 2 2 1 14 0,156
kg 0 0 0 0 0 1 0 X 0 0 1 0,011
ko 0 0 0 0 0 0 0 2 X 0 2 0,022
Kio 0 0 1 1 1 2 1 2 2 X 10 0,111

Stcet 90 1,000

Zdroj: vlastné spracovanie

Z tabulky 1 je zrejmé, Ze najvyssiu dolezitost’ v rdmci rozhodovania malo pre danu
spolo¢nost’ kritérium k, — kvalita poskytovanych vykonov, druhym v poradi bolo kritérium k3
— dodrziavanie terminov, tretim bolo kritérium k7 — referencie.
Kazdému z potencidlnych dodavatel'ov (A-D) bol hodnotiacou komisiou nasledne prideleny
prislusny pocet bodov na stupnici 0 — 10 (0 najhorsie, 10 najlepSie bodové hodnotenie). Pre
jednoduchsie pridelenie bodov bolo vyuzité triedenie do Styroch klasifikaénych skupin:

0 bodov

1 -4 body

uroviiou a zaroven nie je ochotny sa prispdsobit’ a dohodnut’ na zmene.

5 — 8 bodov

urovni.
9-10
bodov

poskytovatel’ nedisponuje hodnotenym kritériom, alebo ho ma horsie ako sa
v priemere oCakava.
poskytovatel’ ma priemerné hodnotené kritérium, je mierne pod o¢akavanou

poskytovatel' disponuje hodnotenym kritériom na priemernej az vybornej

poskytovatel’ ma hodnotené kritérium na vynikajucej Grovni, je ochotny sa
dohodntt’ a prispdsobit’, jeho ponuka je pre spolo¢nost’ vyhodnou.

Po prideleni bodov jednotlivym kritéridm u potencialnych dodavatel'ov bol vykonany sucin
bodov a vah, ¢im sa ziskalo vahové skore. Toto vahové skore bolo nasledne v su¢tovom
posudzovanych potencialnych
poskytovatel'ov poZadovanej sluzby. Vysledky danej analyzy prezentuje tabulka 2.

riadku

sCitané anasledne wurené poradie vhodnosti

Tab. 2 Hodnotenie poskytovatelov outsourcovanej sluzby — marketing

A D
Kritérium vaha vahové vahové vahové vahové
body skore body skore skore body skore

ki 0,144 9 1,296 8 1,152 6 0,864 7 1,008
ks, 0,178 8 1,424 7 1,246 7 1,246 8 1,424
Ks 0,167 8 1,336 8 1,336 7 1,169 8 1,336
K4 0,089 9 0,801 9 0,801 7 0,623 7 0,623
Ks 0,089 7 0,623 6 0,534 6 0,534 7 0,623
Ks 0,033 8 0,264 9 0,297 9 0,297 10 0,330
k7 0,156 9 1,404 6 0,936 5 0,780 7 1,092
ks 0,011 7 0,077 8 0,088 5 0,055 6 0,066
Ko 0,022 5 0,110 5 0,110 6 0,132 7 0,154
Kio 0,111 8 0,888 7 0,777 7 0,777 8 0,888
Sucet 1,000 X 8,223 X 7,277 X 6,477 X 7,544

Zdroj: vlastné spracovanie
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Po vykonani hodnotenia potencialnych externych poskytovatelov je z tabul’ky 2 zrejmé, ze
najvhodnejs$im poskytovatelom danej sluzby je pre danu spolo¢nost’ dodéavatel' A, ktory
dosiahol najvyssiu hodnotu suctu vahového skore na urovni 8,223 bodov. Navrhovana schéma
stanovenia kritérii, hodnotenia a vyberu potencidlnych dodavatel'ov je pomerne jednoducha,
prehladnd a I'ahko pouzitel'na aj pre iné oblasti outsourcingovych sluzieb. Je vSak potrebné
zvazit' vhodnost’ kritérii, vah a najmi zabezpecit’ nestrannost’, nezavislost a objektivnost
¢lenov vyberovej komisie.

Zaver

Dynamika trhovych zmien sposobuje, ze dnes skoro kazdy podnik riesi otazku efektivnosti
svojho riadenia z pohl'adu hl'adania potencialnej uspory nakladov a odkryvania rezerv. Prave
oblast’ riadenia podnikovych podpornych procesov S vyuzitim principov outsourcingu je
jednou z moznosti, ktoré uz niekol’ko rokov su stcast'ou systému riadenia vyspelych trhovych
ekonomik. Podniky sa rozhoduju pre vyuZitie outsourcingu z dovodu, ze ich stiéasny systém
a faktory st nepostacujuce pre splnenie vyziev spojenych s podnikatel'skou ¢innostou. Tieto
Vyzvy je mozné ndjst’ aj v pripade outsourcingu marketingovych aktivit. Prave tento sposob
zabezpecenia tejto Specifickej oblasti v sebe skryva potencial mnozstva vyhod ale aj rizik,
ktoré je nutné podrobne analyzovat. Tento ¢lanok prezentuje zdkladné benefity a rizika
vyuzivania outsourcingu marketingovych aktivit.
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