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SPREGLEDANIH JE
86 ODSTOTKOV POTROSNIKOV

Razviti trgi, na katerih zivi 14 odstotkov svetovnega prebivalstva, so nasiceni. [zziv za pod-
jetja iz razvitih drZzav je, kako lahko s svojo ponudbo sodelujejo pri razvoju manj razvitih
drzav ter tako Se naprej rastejo. | Seniha Muharemi-Vukas

bstajajo $tirje mozni scenariji razvoja gospodarske krize, ki
je zajela ZDA in Evropo, a se Azije $e ni dotaknila. Prvi je

O

2010 razmere na trgih stabilizirale; drugi meni, da bo kriza trajala do

gotov, da se bo kriza zacela umirjati in da se bodo v letu

leta 2013 in prinesla pad povpre¢nega dohodka za 30 odstotkov; tre-
tji, v obliki érke W, pa napoveduje, da si bo gospodarstvo opomoglo
v letu 2010 in zaradi novih zadolZevanj spet padlo v krizo, $e vecjo, s
40- odstotnim padcem prihodkov; in Cetrti, ki je najbolj ¢rn, predvi-
deva dolgotrajno gospodarsko krizo, propad 70 odstotkov svetovnih
bank, velikega Stevila podjetij in ve¢ kot polovi¢ni upad prihodkov.
Avtor omenjenih $tirih scenarijev, Rohit Talwar, ustanovitelj in
generalni direktor skupine za razmisljanje in predvidevanje strategij za
prihodnost (Global Futures and Foresight, GFF), sicer mednarodno
priznani inovativni mislec, ki je bil predlani po mnenju Independent
Newspaper izbran za enega izmed desetih najboljsih globalnih
spremljevalcev trendov, se je junija mudil v Sloveniji. Na Slovenski
marketinski konferenci, ki je potekala v Portorozu, je slovenskim
gospodarstvenikom na vprasanje, kako zmagati v turbulenitnih ¢asih,
svetoval: ¢im ve¢ vlagajte v inovativnost in prepoznavnost v svetu.
Poleg Rohita Talwarja je imel na konferenci osrednje predavanje
Vijay Mahajan iz ZDA. AmeriSko marketinsko zdruZenje ga je nagra-
dilo s priznanjem Charles Coolidge Parlin Award za vodenje z vizijo
na podrodju znanstvenega trzenja. Leta 2000 pa je isto zdruzenje
uvedlo tudi nagrado Vijay Mahajan Award za karierne prispevke na
podrodju trzne strategije. Mahajan, ki je v svetovnhem merilu eden od
napogosteje citiranih raziskovalcev na podro¢ju poslovanja, je trzni-
kom predlagal, naj se s svojo ponudbo osredotocijo na trge, ki so manj
razviti. »Razviti trgi, kjer Zivi 14 odstotkov svetovnega prebivalstva, so
nasi¢eni, zato morajo podjetja in trzniki priloznosti za rast iskati pri
preostalih 86-ih odstotkih porabnikov.« Izziv za podjetja iz razvitih
drzav je, kako lahko s svojo ponudbo sodelujejo pri razvoju manj raz-
vitih drzav ter tako Se naprej rastejo. Zanimalo nas je, kako na trzenje
v ¢asu gospodarskega upada gledajo domaci in kako tuji strokovnjaki,
zato smo soocili mnenji Vijaya Mahajana, ameriskega strokovnjaka,
in dr. Maje Makovec Brenci¢, slovenske strokovnjakinje na podro¢ju
trzenja in izredne profesorice mednarodnega poslovanja in trzenja na

Ekonomski fakulteti Univerze v Ljubljani.

Kaksen scenarij trzenja pricakujete v prihodnosti?

Vijay Mahajan: Bodo¢i scenarij se bo ukvarjal z nacini iskanja
gospodarske rasti. Ta pa bo prisla iz drzav v razvoju.

Maja Makovec Brenci¢: Globalno je najvedji izziv, kako razumeti
porabnika na razli¢nih trgih in kako biti dovolj pogumen, da na
te trge vztrajno vstopas. Hkrati to pomeni priblizati se porabniku.
Deklarativno smo trzno naravnani, vprasanje pa je, ¢e to tudi res

drzi. Ravno to je glavni izziv za podjetja, ki morajo biti blizu porab-
niku, ga razumeti, »ga imeti rad«. To pomeni, da ga spoznavamo, da
znamo razviti izdelke, storitve, resitve, ki so mu blizu in mu pred-
stavljajo vrednost. Zakaj je to $e posebej pomembno v spremenjenih
kriznih pogojih poslovanja? Ker se zares vra¢amo k osnovam.

Stevilne trine strategije ne dozivijo pri¢akovanega uspeha na
trgu, ker se v podjetjih z njihovim uresni¢evanjem ne ukvarjajo
dovolj sistemati¢no in organizirano. Ali so vodilni managerji
res toliko bolje usposobljeni za na¢rtovanje kot za uresnicitev
strateskih zamisli?

Vijay Mahajan: Nalrtovanje je v rokah managerjev, a zaplete se
lahko tudi pri izvajanje. In odgovor, zakaj je tako, najdemo pri
porabnikih. V ZDA, denimo, 40 do 90 odstotkov novo uvedenih
izdelkov propade. To se dogaja ne glede na to, da podjetja izvajajo zelo
temeljite trzne raziskave. Odziv porabnika je vedno negotov. Razen v
primeru monopola ne morete nikoli predvideti, ali bo porabnik vas
izdelek zares kupoval. Danes mu je izdelek lahko vse¢, ez tri dni pa
ne ve¢. Slabemu nacrovanju lahko pomaga dobra izvedba, medtem ko
dobremu planiranju slaba izvedba ne more. Kar $teje, pa je izvedba.
Maja Makovec Brenc¢i¢: Se strinjam. Do tega prihaja, ker je veliko
managerjev finan¢no in organizacijsko — ne pa trzenjsko - usmer-
jenih. Na ravni malih in srednjih podjetij, v primerjavi z velikimi
multinacionalkami, pa je trZenjsko vodenje izrednega pomena.
Trzenjsko vodenje, t.i. marketing leadership, ne nastane ¢ez noc.
Organizacija kot celota mora dihati trzenjsko - od prvega ¢loveka,
ki ga srecamo v podjetju, do zadnjega, ki stopi pred kupca - in na
trzenje dejansko gledati kot na dolgoro¢no nalozbo.

Ali menite, da bi zaradi finan¢ne krize morali trgovino ¢im
bolj sprostiti, kar bi pospesilo gospodarsko rast, kot govori
Pascal Lamy, prvi moz WTO?

Vijay Mahajan: Da, verjamem v svetovno trgovino. Ko izmenjujemo
izdelke, ko se rokujemo, ko sklepamo sporazume, ko poskusamo razu-
meti porabnike, gre za medsebojno zadovoljstvo. To je zmagaj-zmagaj
scnerij. Problemati¢no v svetovni trgovini pa je, da so dolocene drzave
nanjo pripravljene bolj kot druge. Vsak ne more biti strokovnjak za
izdelavo kakovostnih avtomobilov ali telefonov. Nokia, recimo, proi-
zvaja dobre mobilne telefone. Ima ekonomijo obsega, izjemno razvoj-
no-raziskovalno ekipo in razume trzis¢e bolje od kogar koli drugega.
Zakaj bi jih poskusali posnemati, namesto da bi trgovali z Nokio?

Seniha Mubaremi-Vukas je magistra ckonomije in novinarka.




Maja Makovec Breni¢: Zivimo v zelo liberaliziranem svetu — kapital-
sko, z vidika menjave, tudi z vidika menjave ¢loveskih virov. Na ravni
Evrope pa se je pricelo pojavljati tudi veliko protekcionisti¢nih teZenj.
Te so sicer razumljive, kadar se je s posledicami krize treba boriti. Gre za
razumljiv obrambni mehanizem, vendar, ¢e ne bomo ohranili odprtih
meja, ne bo ve¢ globalnega trzenja. Globalno trZenje pa je tisto, ki poga-
nja razvoj. Porabnik pri¢akuje, da mu je vse dostopno. Ce zapremo meje,
omejimo menjavo, uvedemo protekcionisti¢ne ukrepe, porabnik ne bo
ve¢ zadovoljen. Povprasevanje pa potrebujemo; tako drzava kot podjetja.

Je svetovna kriza zaletek nove mednarodne ekonomske in
politi¢ne ureditve?

Vijay Mahajan: Amerika veliko dolguje Kitajski in zavedamo se, da
nam Kitajska pomaga. Ne le Kitajska, tudi druge drzave v razvoju
'kupujejo' nas dolg. Kar 31 odstotkov svetovnega gospodarstva je v
rokah 300 milijonov drzavljanov ZDA. Ce 300 milijonov ljudi pre-
neha kupovati kitajske izdelke, bo tudi kitajsko gospodarstvo priza-
deto. Torej je tudi v kitajskem interesu, da Ameriki uspe. Dejstvo, da
je ameriski finan¢ni minister trenutno na Kitajskem, je dober znak
tega. Kitajce poskusa prepricati, da so njihove nalozbe varne. Menim,
da se bo svetovna ureditev spremenila, vendar v pozitivno smer.
Maja Makovec Bren¢i¢: Na ravni drzav bo kriza zagotovo precistila
javno financiranje, vlaganja v zdravstvo, pokojninsko varstvo itd.
Na ravni EU ali na ravni svetovnih zdruZenj, kot sta OECD, G7
itd., pa bo prislo do redefiniranja strateskih ciljev razvoja sveta. Zato
'odkrivamo’ Afriko in Azije, odkrivamo nerazvite drzave. Ce kdaj, je
zdaj treba razmisliti, kaj vse je celoten svet. To ni le vrhunsko razvita
Amerika ali nekatere drzave Evrope, ampak je to ves zbir »globalnih
tezav«. Zdaj je ¢as, da jih resno pogledamo in si postavimo ogledalo.

Spominjamo se krize v Rusiji, Azji, Mehiki, Argentini; torej,
krize so bile omejene na oZje geografsko obmodje, zdaj pa je
kriza globalna. Kaksne bodo posledice, kdo bo zmagovalec in
kdo porazenec?

Vijay Mahajan: Z marketinskega stali$¢a je pomembno, da sta
dve tretjini gospodarstva ZDA v rokah porabnikov. Na gospodar-
stvo vpliva, kaj kupujemo, koliko kupujemo, kaj bodo kupovali
nasi otroci. Petino svetovnega gospodarstva nadzira 300 milijonov

Maja Makovec
Brendié: Porabnik pri-
Cakuje, da mu je vse
dostopno. Ce zapremo
meje, omejimo menja-
vo, uvedemo protekcio-
nisticne ukrepe, porab-
nik ne bo vet zado-
voljen. Povprasevanje
pa potrebujemo; tako
drgava kot podjetja.
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porabnikov v ZDA in to je globalno. Ce se 20 odstotkov porabnikov

odlo¢i, da ne bo kupovalo velikih avtomobilov, je GM v tezavah. Ce
ti porabniki odlodijo, da Zelijo okoljsko sprejemljive avtomobile, bo
nekdo zaradi tega ob sluzbo. Vprasanje je torej, kaj porabniki zeljjo.
e gre le za recesijo, ampak se je spremenilo obnasanje porabnikov.
Nekatere industrije bodo enostavno morale izginiti.

Maja Makovec Brenci¢: Oskodovani so tisti, ki imajo najvejo
dohodkovno elasti¢nost, ljudje z najnizjimi dohodki in drzave v
razvoju. Vsaka drzava, vsako podjetje mora ocentiti, v ¢em je v resni-
ci najboljse, okrepiti svoje vire in jih poskusiti ponuditi celotnemu
trgu. To je osnovna resitev, ki naj bi znova pognala ekonomijo. Tudi
banke in druge finan¢ne institucije morajo sprostiti svoja sredstva,
da se finané¢ni tok ponovno pozene. Ce ne bomo veé razvijali, ¢e ne
bomo ve¢ vlagali v inovacije, ne bo novega povprasevanja. Ta preboj,
vklju¢no z mladimi podjetniki z odli¢nimi idejami, pa potrebujemo
na svetovni ravni.

Je izhod iz krize v drzavni regulaciji gospodarstva?

Vijay Mahajan: Dr7ava ne ustvarja poslovnih priloznosti. Podjetniki,
ki ustanavljajo podjetja, ustvarjajo priloznosti. Zdaj kaze, da bo vlada
ZDA prevzela 60 odstotkov deleza v GM. A eprav bo prevzela vecin-
ski delez v GM, vlada ZDA nima namena upravljati s podjetjem. Za
kaj takega ni kvalificirana, nima resursov. Ce ljudje iz avtomobilske
industrije niso mogli upravljati GM, kako naj ga upravlja vlada?
Maja Makovec Brenc¢i¢: Menim, da ne, saj je trgu treba pustiti
dihati, izjeme so morda podjetja, kjer to zaradi uéinkovite porabe
javnih sredstev ni potrebno.

Kaj bo, ko se bo kriza koncala? Kaksna je bodo¢nost marke-
tinga?

Vijay Mahajan: Kriza bo razkrila, kako mo¢ni in kako inovativni smo
lahko. Zato kriza ni ¢as za zmanjSevanje trzenjskih stroskov ali zmanjse-
vanje pomena trzenja, saj je to edina nepostedna vez s porabniki.

Maja Makovec Brenci¢: Ostajam optimistka. Scenariji so: ciljnost,
fokusiranje na porabnika, prinasanje trga v podjetja in ne obratno, in
predvsem razumevanje resni¢nih potreb porabnika ter takoj$nje vlaganje
vanj, da bo dolgoro¢no »nas«. Podjetja morajo znotraj sebe precistiti port-
felj, o trzenju razmigljati stratesko in se osredotociti na ciljne segmente. ™

Vijay Mabajan: 'V
ZDA od 40 do 90
odstotkov novo uvede-
nih izdelkov propade.
1o se dogaja ne glede
na to, kako zelo teme-
ljite tréne raziskave
podjetje izvede. Odziv
porabnika je vedno
negotov.
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