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Вступ

З кож ним днем ком панії на рин -
ку все частіше сти ка ють ся з про по -
зиціями по слуг з аут сор син гу тих чи
інших зав дань ком панії. Підряд ни -
ки, які про по ну ють взя ти на се бе
ви ко нан ня ча с ти ни функцій
підприємства, го тові виріши ти пи -
тан ня прак тич но у будь
якій сфері:
юрис пру денції, бух гал терії, ви роб -
ниц тва, інфор маційно го за без пе -
чен ня, підбо ру кадрів, ство рен ня
кор по ра тив ної куль ту ри та ба га то
іншо го. Не став ви нят ком і мар ке -
тинг.

Кількість ком паній, що про по -
ну ють мар ке тин го вий аут сор синг,

зро с тає з кож ним днем.
Спеціалізація де далі більше по -
глиб люється. На рин ку на явні як
універ сальні ком панії
гіган ти, так і
ком панії, що спеціалізу ють ся на
ок ре мих по слу гах брен дин гу,
досліджен нях рин ку, про ве денні
опи ту вань, про су ванні та ін. Але в
той же час нарівні з про по зиціями з
аут сор син гу існує ряд ком паній, що
ма ють у роз по ря дженні влас ний
мар ке тин го вий відділ, який
вирішує всі (або май же всі) пи тан -
ня все ре дині підприємства і не ви -
ма га ють зовнішньо го втру чан ня
інших ор ганізацій.

Уже три ва лий час то чать ся де ба -

ти сто сов но доцільності аут сор син -
гу 
 чо го більше, пе ре ваг чи не -
доліків у мар ке тин го во му аут сор -
син гу 
 про це і йти меть ся у даній
статті.

По ста нов ка зав дан ня. 

Ме тою да но го досліджен ня є ви -
яв лен ня пе ре ваг ви ко ри с тан ня
мар ке тин го во го аут сор син гу та об -
ме жень, які на кла да ють ся у зв'яз ку
зі спе цифікою функцій мар ке тин -
гу; роз роб ка ал го рит му прий нят тя
рішень сто сов но доцільності ау сор -
син гу мар ке тин го вих зав дань.

Ме то до логія. Да не досліджен ня
ви ко на не на ос нові аналізу праць

УДК 331.105

АУТСОРСИНГ НА РИНКУ МАРКЕТИНГОВИХ ПОСЛУГ:
"ЗА" І "ПРОТИ" ЗАЛУЧЕННЯ ЗОВНІШНІХ

ПІДРЯДНИКІВ

НАТАЛІЯ ЯЗВІНСЬКА, 
канд. екон. на ук,

АННА ОВ ЧИННІКО ВА,
ка фе д ра про мис ло во го мар ке тин гу 

НТУУ "Київський політехнічний інсти тут"

Ано тація. У статті роз г ля ну то особ ли вості, з яки ми сти ка ють ся вітчиз няні підприємства, звер та ю чись до аут сор -
син гу в сфері мар ке тин гу. Роз кри то ос новні пе ре ва ги і ри зи ки 	 від пе ре да ван ня на ви ко нан ня зовнішньо му підряд ни ку зав -
дань ком панії та особ ли вості ком паній	підряд ників. Виділе но кри терії, які спро щу ють прий нят тя рішен ня сто сов но
доцільності аут сор син гу мар ке тин го вих по слуг, і за про по но ва но си ту а тив ну ма т ри цю доцільності пе ре да ван ня зав дань
зовнішньо му ви ко нав цю.

Клю чові сло ва: аут сор синг, мар ке тин го вий аут сор синг, кри терії за лу чен ня мар ке тин го во го аут сор син гу, вартість
мар ке тин го вих функцій.

В ста тье рас смо т ре ны осо бен но с ти, с ко то ры ми стал ки ва ют ся от ече с т вен ные пред при ятия, об ра ща ясь к аут сор -
син гу в сфе ре мар ке тин га. Рас кры ты ос нов ные пре иму ще с т ва и ри с ки от пе ре да чи на вы пол не ние внеш не му под ряд чи ку
за дач ком па нии и осо бен но с ти ком па ний	под ряд чи ков. Вы де ле ны кри те рии, ко то рые уп ро ща ют при ня тие ре ше ния о це -
ле со о б раз но с ти аут сор син га мар ке тин го вых ус луг, и пред ло же на си ту а тив ная ма т ри ца це ле со о б раз но с ти пе ре да чи за -
дач внеш не му ис пол ни те лю.

Клю че вые сло ва: аут сор синг, мар ке тин го вый аут сор синг, кри те рии об ра ще ния к мар ке тин го во му аут сор син гу, сто и -
мость мар ке тин го вых функ ций.

The article outlines the features the domestic companies face while applying to the outsourcing in the field of marketing. The main
benefits and risks of giving the tasks to be performed by the external contractors, are analyzed. The criteria to facilitate the
decision	making on advisability of outsourcing of the marketing services are emphasized, and the situational matrix of expediency of
giving the tasks to the external performer are provided.
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провідних вітчиз ня них і за рубіжних
уче них.

Що та ке ау сор синг?

У пе ре кладі з англійської "out-
sourcing" оз на чає "пе ре да ча функцій
третій сто роні", "ви ко ри с тан ня
зовнішніх ре сурсів для вирішен ня
влас них зав дань", "ви ко ри с тан ня
зовнішніх дже рел". Аут сор синг яв -
ляє со бою пе ре да ван ня пев них
бізнес
про цесів ком панії на ви ко -
нан ня третій особі (фізичній або
юри дичній). В од но му з аме ри -
канських жур налів бу ло ска за но та -
ке: "Ком панії з більш аг ре сив ною
політи кою аут сор син гу пра гнуть
ство ри ти ра ди кальні бізнес
мо делі,
які мо жуть да ти їм кон ку рентні пе -
ре ва ги і зміни ти гру в своїх га лу зях"
[5]. Зви чай но, це твер д жен ня сто -
сується знач ною мірою і ви роб ни -
чо го аут сор син гу, од нак підкрес лює
ос нов ну ідею йо го ви ко ри с тан ня 

ство рен ня кон ку рент них пе ре ваг
для бізне су.

Пе ре ва ги мар ке тин го во го
аут сор син гу

Оче вид но, що аут сор синг має
низ ку силь них сторін пе ред аль тер -
на ти вою ство рен ня влас но го відділу
мар ке тин гу [1, 2, 3, 6]. Перш за все
це еко номія коштів, ад же ут ри ман -
ня шта ту мар ке то логів тя гне за то -
бою ство рен ня ро бо чих місць і
щомісяч ну вип ла ту зар п лат.

Крім то го, для ви ко нан ня мар ке -
тин го вих функцій до волі ча с то не -
обхідним є за лу чен ня знач ної
кількості пер со на лу. Так, на при -
клад, у ході про ве ден ня мар ке тин го -
вих досліджень потрібною стає ор -
ганізація опи ту вань із знач ною
кількістю інтерв'юерів і з за лу чен -
ням су путніх технічних за собів, що
спри чи нює низ ку до дат ко вих ста тей
ви т рат. У той час як ком панії, що
про фесійно зай ма ють ся мар ке тин -
го ви ми досліджен ня ми, мо жуть у
ко роткі терміни і за до мо вле ну су му
про ве с ти всі не обхідні дії з мен ши -
ми ви т ра та ми як гро шо вих коштів,
так і ча су. І як що роз г ля да ти пи тан -

ня мар ке тин го вих досліджень, то у
підприємства зник не по тре ба у за -
ван та женні влас но го шта ту
співробітників дру го ряд ни ми зав -
дан ня ми.

Од нак при цьо му в ком панії з'яв -
ляється інша за гро за. Вартість по -
слу ги у сфері мар ке тин гу до сить
рідко зафіксо ва на, що обу мов ле но з
труд но ща ми ціно ут во рен ня на да -
но му рин ку. Усе це з'ясо вується, на -
при клад, після за по внен ня брифів і
об го во рен ня умов між сто ро на ми.
Так, на сай тах більшості ком паній,
що про по ну ють мар ке тин гові по -
слу ги, не мож на знай ти прайсів із
за зна чен ням вар тості по слуг. І ли ше
де які фірми до зво ля ють собі ви с тав -
ля ти чітко фіксо вані ціни на
вибіркові по слу ги.

Ряд ком паній, крім зви чай но го
на бо ру по слуг, роз ро би ли і про по ну -
ють та кож стан дар ти зо вані рішен ня.
На при клад, вже ста ли звич ни ми ог -
ля ди ринків від "ProConsulting",
"Си нергія" та інших ком паній або
нові рішен ня від "AIMConsulting-
Group" 
 "опе ра тив ний кон сал тинг"
і "мар ке тин го ва ек с прес
оцінка
інве с тиційної при ваб ли вості про ек -
ту". Чіткість у вста нов ленні ціни до -
зво ляє клієнту повніше ро зуміти,
що він от ри має і за які гроші, са -
мостійно порівню ю чи вартість по -
слу ги з ціною по ста чаль ни ка.

Че рез складність виз на чен ня ре -
аль ної вар тості по слуг для за мов ни -
ка існує ри зик одер жа ти ра ху нок,
що не бу де співвідно си тись із ре аль -
ни ми ви т ра та ми ком панії
підряд -
ни ка. А так як оціни ти ви т ра ти ре -
сурсів і ча су на рин ку мар ке тин го -
вих по слуг для не за лу че них без по се -
ред ньо до про це су їх на дан ня бу ває
до сить важ ко, от же, мож ливі різні
варіан ти пе ребігу подій.

Варіант пер ший (на боці за мов -
ни ка): ком панія 
 по ста чаль ник по -
слу ги ре тель но і відповідаль но пла -
нує якісне на дан ня за пи ту ва ної за -
мов ни ком по слу ги, про ра хо вує і за -
кла дає у вартість тру домісткість на -
дан ня, спо жи вач по слу ги, не ма ю чи
цілісної кар ти ни всьо го об ся гу не -
обхідних робіт, у то му числі і су п ро -

во джу валь них, а та кож потрібно го
об лад нан ня та ус тат ку ван ня, не
сприй має ви с тав ле ну ціну як аде к -
ват ну. У ре зуль таті або знай деть ся
по слу га де шев ше, або бу де менш
якісно ви ко на на, або зав дан ня за ли -
шить ся не виріше ним...

Варіант дру гий (теж на боці за -
мов ни ка): ком панія 
 по ста чаль ник
по слу ги ви ко ри с то вує не обізнаність
спо жи ва ча і за кла дає у вартість по -
слу ги, що на дається, за ви ще ний
при бу ток для пе ре крит тя низ ки
влас них пе ред про даж них ри зиків
(не зав жди без по се ред ньо пов'яза -
них са ме з цим про ек том) і та ін. До
то го ж стан дар ти в мар ке тин гу за -
зви чай умовні і ре аль но от ри ма на
інфор мація не зав жди відповідає
дійсності, що при зво дить ли ше до
до дат ко вих ви т рат ком панії.

Та ким чи ном, клю чові фак то ри
успішно го аут сор син гу 
 обґрун то -
ва ний вибір підряд ни ка і кон т роль
за ви ко нан ням ним робіт.

Ще однією пе ре ва гою аут сор син -
гу є еко номія ча су. До три ман ня
термінів ви ко нан ня за мов лень у
бізнесі у більшості ви падків знач но
важ ливіше за ви т ра чені до дат кові
ко ш ти. Ра зом з тим ор ганізація мар -
ке тин го вої діяль ності на
підприємстві ви ма гає за трат знач но -
го ча су. Так, відомі ви пад ки, ко ли
відділ мар ке тин гу 
 невід'ємна ча с -
ти на ком панії і йо го ство рен ня не -
ми ну че. Але навіть у цьо му разі
доцільно звер ну тись до по слуг про -
фесійних підряд ників, щоб своєчас -
но, за ро зумні ко ш ти ре алізу ва ти ак -
ту аль ну рин ко ву мож ливість. Не ка -
жу чи вже про си ту ації, ко ли ком -
панії не раціональ но інве с ту ва ти ве -
ликі ко ш ти на ство рен ня влас но го і
по вноцінно го (го то во го са мостійно
ви ко ну ва ти всі мар ке тин гові зав -
дан ня) відділу мар ке тин гу.

Крім то го, навіть за існу ю чо го
шта ту співробітників ча с то ря до вим
мар ке то ло гам мо же не ви с та ча ти
кваліфікації на вирішен ня то го чи
іншо го не стан дарт но го зав дан ня, а
для підви щен ня рівня їхньої
кваліфікації потрібні тижні, місяці і
значні інве с тиції. Чи вар то ви т ра ча -
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ти стільки ча су і коштів на од но ра -
зові зав дан ня, що якісно ви ко ну -
ють ся сто ронніми про фесіона ла ми
в ко роткі терміни? Особ ли во як що
вра ху ва ти, що для ком панії це
обійдеть ся де шев ше, ніж підго тов ка
влас но го співробітни ка або най ман -
ня ви со ко оп ла чу ва но го фахівця у
штат.

Ще однією силь ною сто ро ною
аут сор син гу є мож ливість одер жан -
ня кваліфіко ва ної підтрим ки бізне -
су. Спра вед ли ва істи на, що вузь ка
спеціалізація до зво ляє де тальніше
вив чи ти пев ну проб ле ма ти ку, роз г -
ля ну ти всі ню ан си і різні сце нарії
пе ребігу подій. Усе це сприяє фор -
му ван ню у вузь ко п рофільно го
фахівця низ ки спе цифічних знань за
ра ху нок знач но го досвіду ро бо ти,
який спеціаліст шир шо го профілю
не змо же діста ти у зв'яз ку з іншою
спе цифікою своєї діяль ності. Са ме
то му ча с то за лу чен ня зовнішньо го
фахівця до по ма гає вирішу ва ти зав -
дан ня ком панії ефек тивніше. Крім
то го, зовнішній фахівець мо же
більш аде к ват но оціни ти, по ба чи ти,
зро зуміти і розв'яза ти проб ле му
ком панії, не упе ре дже но спо с теріга -
ю чи за рин ко вою си ту ацією в ціло -
му, а не спи ра ю чись на скла де ну ро -
ка ми ро бо ти в ком панії, ча сом за -
шо ре ну дум ку.

Зви чай но, на про ти ва гу мож на
по ста ви ти та кий мінус взаємодії з
підряд ни ка ми, як мож ли ве не знан -
ня ни ми гли бин них ню ансів рин ку
ком панії
за мов ни ка і не ви со кий
рівень обізна ності про сфор мо вані
не пи сані пра ви ла діяль ності на да -
но му рин ку. Це мож на виріши ти че -
рез пра виль но на ла го дже ну
взаємодію між підряд ни ком і за мов -
ни ком. У який са ме спосіб по -
тенційний підряд ник з'ясо ву ва ти ме
такі по дро биці у за мов ни ка на пер -
ших ета пах їхньої взаємодії ча с то
мож на су ди ти про рівень йо го про -
фесіоналізму і серйозність підхо ду
до по став ле но го зав дан ня.

До то го ж на рин ку мар ке тин го -
вих по слуг на яв на низ ка ком паній,
які мірою своєї спеціалізації та
досвіду ро бо ти сти ка лись або

постійно пра цю ють з рин ком по -
тенційно го за мов ни ка, і, та ким чи -
ном, вже во лодіють не обхідною
інфор мацією. Са ме то му рівень
їхньо го про фесіоналізму в пев них
га лу зях ду же ви со кий. Так, на при -
клад, ком панія "Ук раїнська Тор го ва
Гільдія" спеціалізується на кон сал -
тин гу в сфері не ру хо мості.

Ще один чин ник, який з кож ним
ро ком на би рає ва гу, 
 це зни жен ня
ри зиків. В од но му з інтерв'ю Майкл
Стернклар, го ло вний опе раційний
ди рек тор і бізнес
лідер США ком -
панії "Мер сер", що спеціалізується
на на данні по слуг аут сор син гу, го во -
рить та ке: "За раз ще більше ува ги
приділяється зни жен ню ри зиків.
Ком панії шу ка ють по ста чаль ників
по слуг, які го тові до по мог ти зве с ти
до мініму му ри зик відповідності
вста нов ле ним ви мо гам" [4].

Од нак не мож на од но знач но
ствер д жу ва ти, що аут сор синг 
 це
зав жди зни жен ня ри зи ку, так як па -
ра лель но з'яв ля ють ся нові фак то ри
ри зи ку у разі звер нен ня до підряд -
ни ка. Іноді аут сор синг пев них зав -
дань мо же ко ш ту ва ти ком панії знач -
них сум, не своєчас но го вирішен ня
ак ту аль них бізнес
пи тань і зривів
кон тактів. Од нак за умов пра виль -
но го підхо ду до аут сор син гу і ви бо ру
підряд ників якість на да ва них по слуг
бу де відповіда ти не обхідно му рівню,
і ос нов на ме та аут сор син гу у виг ляді
підви щен ня ефек тив ності бізне су
за мов ни ка бу де ре алізо ва ною.

Зни жен ню ри зиків з ме тою
підтвер д жен ня влас них ідей мо жуть
слу жи ти ог ля ди ринків, які вже ста -
ли звич ни ми, а та кож но вин ка на
рин ку 
 мар ке тин го ва ек с -
прес
оцінка інве с тиційної при ваб -
ли вості про ек ту. Не зва жа ю чи на
відмінність тех но логій, во ни мо жуть
бу ти одер жані в ко роткі терміни за
чітко фіксо ва ною ціною і ста ти ек с -
перт ним підтвер д жен ням для осо би,
що прий має рішен ня.

Ро зуміння вар тості по мил ки ча с -
то підштов хує ком панії на до дат ко ве
кон суль ту ван ня або на за мов лен ня
досліджень. Слід за зна чи ти, що
свіжий по гляд ком пе тент но го про -

фесіона ла зав жди дасть мож ливість
по ба чи ти по
но во му мож ливі ри зи -
ки про ек ту або на дасть до дат ко ву
опо ру для прий нят тя рішен ня. На -
при клад, мож ливість за ру чи ти ся ба -
чен ням, дум кою і підтрим кою про -
фесіона ла ре алізо ва на в новій для
рин ку мар ке тин го во го кон сал тин гу
на сьо годні по слузі "Опе ра тив ний
кон сал тинг" від "AIMConsulting-
Group".

Не обхідність свіжо го ба чен ня і
но вих кре а тив них ідей так са мо
підштов хує за мов ни ка до по шу ку
підряд ників. Да ний фак тор, як пра -
ви ло, ко рис ний для більшості ком -
паній на де я ких ета пах роз вит ку.
Яким би не був іде аль ним штат
співробітників, но ве ба чен ня бізне -
су та оцінка те перішньої рин ко вої
си ту ації ве де до по яви но вих не стан -
дарт них підходів у ве денні бізне су і
більш ефек тив них спо собів
вирішен ня навіть тра диційних зав -
дань.

Зви чай но, для цьо го мож на най -
ня ти в постійний штат фахівця,
який бу де при ду му ва ти нові ідеї для
роз вит ку бізне су в то му чи іншо му
на прямі і вирішу ва ти пев не ко ло
зав дань. Але у швидкі терміни во ни
пе ре ста нуть ви хо ди ти за межі, які
на кла дає на співробітни ка будь
яка
ор ганізація. Та й не обхідність кре а -
тив но го підхо ду не зав жди є ак ту -
аль ною для ком панії. Са ме то му
най частіше доцільніше за по зи чи ти
ідею зі сто ро ни.

Так са мо за зна чи мо, що для ба га -
ть ох підряд ників звич ною прак ти -
кою є ро бо та на кількох рин ках, і
нові ефек тивні ідеї над хо дять до них
не тільки зав дя ки кре а ти ву, але й за
ра ху нок пе ре не сен ня і не стан дарт -
но го за сто су ван ня різних підходів,
що на вряд чи до ступ но для ба га ть ох
ком паній без істот них ви т рат на по -
бу до ву си с те ми бен чмаркінгу й ут -
ри ман ня влас но го шта ту спеціалістів.

Пе ре ваг аут сор син гу мож на на ве -
с ти чи ма ло, зо к ре ма, мож ливість
ви ко ри с тан ня іміджу підряд ни ка,
об'єктивність по гля ду на си ту ацію,
фор му ван ня парт нерських сто -
сунків та ба га то іншо го. Але в той же
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прикладні  аспекти маркетингової  д іяльност і

час мож на до сить дов го мірку ва ти
про не доліки, які спли ва ють у разі
пе ре кла ден ня ча с ти ни функцій на
підряд ни ка.

Ри зи ки пе ре да ван ня мар -
ке тин го вих зав дань
зовнішньо му підряд ни ку

Слід на го ло си ти, що аут сор синг
не роздільно пов'яза ний з пе ре да -
ван ням пев них ма теріаль них і не ма -
теріаль них ре сурсів ком панії-
підряд ни ку або внутрішньо му
підрозділу. Що ж сто сується мар ке -
тин го во го аут сор син гу, то ри зик пе -
ре дачі ма теріаль них ак тивів частіше
відсутній і ос нов ний ри зик пов'яза -
ний з пе ре да ван ням внутрішньої
інфор мації ком панії. За гро за не -
надійності і не етич ності підряд ни ка
ство рює за гро зу роз вит ку бізне су.
Са ме то му при род не ба жан ня
підприємств зни зи ти ри зик сприяє
звер нен ню до пе ревіре них підряд -
ників, за ра ху нок чо го і фор му ють ся
дов го с т ро ко вий аут сор синг
функцій підприємства.

Ко ли звер та тись до аут сор -
син гу?

У разі прий нят тя рішен ня про
не обхідність аут сор син гу мар ке тин -
го вих функцій ми про по нуємо ско -
ри с та ти ся по да ною далі ма т ри цею.

В її ос нові ле жать такі кри терії:
рівень ком пе тент ності існу ю чо го
пер со на лу для ви ко нан ня кон крет -
но го зав дан ня ком панії та важ -
ливість вирішен ня да но го зав дан ня
для ком панії.

За зна чи мо, що під кон суль -
таційною підтрим кою ми ро зуміємо
опе ра тив не кон суль ту ван ня в сфері
мар ке тин гу з пев них пи тань з
вирішен ня по точ них зав дань. За
своєю сут тю, опе ра тив ний кон сал -
тинг не є об'єктом аут сор син гу, а
ви с ту пає кон суль таційною мар ке -
тин го вою підтрим кою бізне су. У
зв'яз ку з цим да на по слу га бу ла відо -
крем ле на від част ко во го аут сор син -
гу.

Не за леж но від зав дань ком панії у
разі зовнішньо го аут сор син гу кон т -
роль відіграє од ну з най важ ливіших
ро лей у стабільно му роз вит ку
підприємства і у зни женні ри зиків.
У будь
яко му разі вибір ро бить ся на
підставі співвідно шен ня між ка те -
горіями "ціна" і "цінність". Інфор -
мація про умо ви, вартість і ре пу -
тацію до по мо жуть зро би ти вибір на
ко ристь то го чи іншо го підряд ни ка.

Вис нов ки

З на шої точ ки зо ру, су час ний ри -
нок мар ке тин го вих по слуг пе ре бу -
ває на стадії роз вит ку і ком панії ма -
ють пра гну ти до більшої про зо рості

бізне су. Од ним з еле ментів цьо го є
зро зумілість і про зорість вар тості
по слуг і вимірність ре зуль татів
підря ду. І по при особ ли вості рин ку і
склад ності ціно ут во рен ня на ньо му
де які вітчиз няні ком панії роб лять
перші кро ки на шля ху ство рен ня
зро зумілої спо жи ва чам політи ки
ціно ут во рен ня і га ран то ва ності пев -
них ре зуль татів. По зи тивні тен -
денції на світо во му рин ку аут сор -
син гу так са мо свідчать на йо го ко -
ристь.

От же, аут сор синг мар ке тин го вих
функцій бу де все більше вли ва тись
у постійні бізнес
про це си ком -
паній, що підви щу ва ти ме ефек -
тивність їхньої ро бо ти і роз ви ва ти -
ме су путні рин ки.
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