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Bi Darwin stavil svoj denar na vase podjetje?

Prihajajoca kriza bo za naSo druzbo prinesla Stevilne lekcije. A najpomembnejso smo se vsi naucili Ze
v osnovnosolskih klopeh. Za premostitev izzivov pred nami ne bomo potrebovali (samo) naprednih
ekonomskih teorij krize, temvec tisto najbolj osnovno, na najbolj preprost nacin zapisano v Solskih
ucbenikih.

Ta lekcija pa bo namenjena predvsem podjetjem. Potros$niki jo namrec Ze poznajo in se po njej
ravnajo Ze dobro desetletje. Gre za obuditev Darwinove teorije evolucije v novi preobleki. Govorimo
lahko o digitalni evoluciji, ki je potroSnike seznanila z novimi pogoji spletnega nakupovanja in so jih
tudi slovenski kupci prisvojili. Uradne evidence kazejo, da je v preteklem letu vec kot polovica
Slovencev v starosti med 17 in 74 letom kupovala prek spleta. A ne nujno v slovenskih spletnih
trgovinah. Kajti digitalni evoluciji slovenska podjetja precej neuspesno sledijo. Mnogi direktorji in
vodje se tudi v tem trenutku, ko se na obzorju blizajo temni oblaki ekonomske krize, Se oklevajoce
sprasujejo, ali je sedaj pravi ¢as za splet ali ne. Bojim se, da je vprasanje trenutno brezpredmetno, saj
brez ekspresno hitre pritrditve Steje enako kot zanikanje.

Stevilna slovenska podjetja se namre¢ ne Zelijo razvijati in iskati priloznosti na spletu, temve¢ se rajsi
oklepajo prezivetih in staromodnih resitev. Iskreno, v obdobju 11-letne gospodarske rasti se jim niti
ni bilo potrebno spreminjati. Zivela in uspevala so v coni udobja, iz katere jim ni bilo potrebno
stopiti. Udobno so se namestila v naslanjacu in se niso pustila motiti. Sele ko jih je zacelo kaj rahlo
Zuliti, Spikati ali kako drugace povzrocati neudobje, so se malo premaknila. Vendar ne prav dosti, saj
ni bilo potrebe po spremembah. Sedaj pa potreba oziroma Ze kar zahteva po spremembah prihaja.
Se bodo uspela spraviti pogon in prilagoditi novemu, ve¢inoma digitalnemu ekosistemu?

Mogoce je spet Cas, da se tudi podjetja spomnijo preproste zakonitosti Darwinove teorije. Vsak
razvoj — tako naravni kot digitalni — pomeni namrec prilagajanje. To dokazujejo tudi pretekle
gospodarske in financne krize. Ne glede na to, da se dogajajo priblizno vsakih 10 let, vsaki¢ uspejo
presenetiti gospodarstvo. Zato mnoga podjetja kriza ujame nepripravljene in posledi¢no potonejo.
Nekatera podjetje med krizo uspesno izplavajo, druga takrat Sele nastanejo. To pomeni, da je
preZivetje mozno — ne glede na gospodarske razmere. Vsem tistim, ki so uspesno preziveli krizo, je
skupno, da so se prilagodili spremenjenim trznim razmeram in navadam potrosnikov.

PriloZnost za prevzem novih trznih deleZev

Ne glede na optimizem, s katerim poskusamo vstopiti v nepredvidljivo dobo, je gotovo, da se bo
zgodila gospodarska selekcija in bo veliko podjetij zaradi krize propadlo. Nekateri bodo sprejeli
napacne odlocitve, drugi bodo zamudili svojo priloZnost, tretji pa se ne bodo niti odzvali na
spremembe na trgu. Z njihovim propadom se bodo na trgu sprostila cela podro¢ja, ki jih bodo lahko
zavzeli najbolj spretni tekmeci. Tu ne bo $lo za moc ali velikost, temvec okretnost in odzivnost.
Digitalni zakon preZivetja namre¢ narekuje, da prezivijo najbolj prilagodljivi — ne najmocne;jsi.

Informirane odlocitve kupcev

Prihodnji meseci bodo kljub vsemu nepredvidljivi — tako za podjetja kot tudi za kupce. To lahko
pomeni paniko, ohromelost in varéevanje ali pa prepoznavanje priloZnosti, kako premagati obcutek
negotovosti. Tukaj so kupci Ze dobro nakazali smer razvoja, in sicer na splet. Spletna prodaja na
najenostavnejsi nac¢in omogoca, da se kupci pri nakupovanju pocutijo samozavestno in suvereno.
Pred nakupom sami na spletu raziscejo izdelke in primerjajo cene, da so lahko prepric¢ani, da so
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izbrali najboljSo ponudbo zase. Izbira najboljSe ponudbe — bodisi najugodnejSe cene bodisi najvec
vklju¢enega v ceno — ki v fizicnih trgovinah ni mogoca, bo Se toliko pomembnej$a zaradi nizjega
razpoloZljivega dohodka v gospodinjstvih. Primerjave cen so vzniknile Ze v preteklih krizah, zato
lahko pricakujemo, da bodo imele tokrat le Se vecjo vlogo v nakupnem procesu. Ljudje preprosto ne
Zelimo placevati vec, kot je potrebno. In splet nam pri tem pomaga.

PreudarnejsSe razpolaganje z resursi

O upravljanju z razpoloZzljivimi resursi bodo premislila tudi podjetja, ki Zelijo svoja sredstva vlagati
premisljeno in ucinkovito. To bo pomembno Se posebej v prvih mesecih po karanteni, ko bodo
razpoloZljiva sredstva omejena ali okrnjena. Ko vam v roki ostane samo nekaj kart, ponavadi dobro
premislite, kako jih boste uporabili. Zato je klju¢nega pomena, da v krizi vlagate izkljuéno v podro¢ja,
ki preverjeno prinasajo rezultate — Se posebej prodajne. Na spletu je to zelo enostavno, saj lahko v
vsakem koraku spremljate vedenje svojih kupcev in sproti preverjate, ali so vase poslovne odloditve
utemeljene na pravih hipotezah. Vse neuspele poskuse lahko hitro opustite in z investicijami
spodbudite tiste, ki prinasajo dobre rezultate.

Oglasevati ali ne oglasevati?

Prva reakcija podjetij po napovedi krize je varCevanje. Kupci manj kupujejo. Zato zacnejo padati tudi
prodaja in profiti, posledi¢no pa podjetja vedno bolj reducirajo investicije v razvoj posla in drasti¢no
rezejo svoje oglasevalske proracune. Vendar to ni dolgoro¢na resitev. Kar je sprva videti kot
prihranek, bodo podjetja kasneje drago placala, saj bodo ostala brez svojih kupcev. V ¢asu krize si
namrec lahko zaradi manjSe konkurence — na ra¢un propadlih in neuspesnih podjetij — obetamo nizje
stroske oglasevanja in ucinkovitejSo komunikacijo s ciljnimi kupci. To Se posebej velja na spletu, kjer
si lahko z ucinkovitimi digitalnimi resSitvami in optimizacijo oglasov zagotovite najboljse rezultate, ne
glede na to, kako nizek je vas oglasevalski proracun.

Zato sedaj ni ¢as za oklevanje, temve¢ hitre prilagoditve. Ce se ne prilagodite, boste svoje kupce v
najbolj prelomnem obdobju prepustili drugim, spretnejSim tekmecem.

Ze veste, kako boste sodelavcem pojasnili, zakaj vam ni uspelo?



