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O autoru

Peter Fisk iskusan je strateg i marketinski strucnjak koji je radio u nekim
vodecim svjetskim tvrtkama, ukljucujuci Coca-Colu, Microsoft i Vodafone.

Posto se najprije okuSao u nuklearnoj fizici, zaposlio se u tvrtci British
Airways u doba kada se ona s punim pravom nazivala "vodec¢im svjetskom
avio-prijevoznikom". Radio je u svim podruc¢jima prodaje i marketinga -
ukljucujuéi razvoj distribucijskih kanala, marketing odnosa s kupcima i
upravljanje brandovima - i bio je ¢lan strateskog tima koji se bavio iza-
zovima Sto ih sa sobom nose globalizacija i nove niskobudzetne tvrtke.

U tvrtci PA Consulting Group vodio je savjetodavni tim za globalni mar-
keting i suradivao s raznim tvrtkama, od onih iz Silicijske doline do onih iz
Singapura, na razvoju poslovanja sa snaznijom orijentacijom ka kupcima.
To je podrazumijevalo citav niz poslova - od uvodenja inovacija u
American Expressu, do strategija oblikovanja trzista u Shellu, repozicioni-
ranja branda u Courageu i razvoja vodstva u British Telecomu, kao i poma-
ganja Phillipsu da postane tvrtkom orijentiranom ka kupcu te Microsoftu
da se opredijeli za marketing utemeljen na vrijednosti.

Kao generalni direktor Ovlastenog instituta za marketing, najvece svjetske
marketinske organizacije, Peter je promicao standarde i ugled struke,
poticuéi poslovne vode da se opredijele za kupce i brandove kao
najvaznije izvore dugorocne dionicarske vrijednosti. Tome je pridonijelo
pokretanje Centra znanja, sustava za ucenje putem interneta, novog
Casopisa The Marketer te teorijskog programa poslovnog vodstva Shape
the Agenda.



Trenutno je surukovoditelj tvrtke za strategijske inovacije The Foundation
i pomaze tvrtkama u organiziranju poslovanja po nacelu "izvana prema
unutra". Cledajudi na svijet o¢ima kupaca, pomaze poslovnim vodama u
sagledavaniju stvari iz drukcije perspektive te stjecanju spoznaja i razvijanju
strategija, uvjerenja i sposobnosti potrebnih za postizanje iznimnih rezul-
tata. To je, primjerice, rezultiralo reorganizacijom trgovacke ponude M&S-
a i preustrojem Volkswagenovih odnosa s kupcima.

Peter je diljem svijeta priznat strucnjak i marketinski analiticar. Predaje na
motivacijskim seminarima o kupcima i brandovima, strategijama i inovaci-
jama. Pazljiv je i obziran, provokativan i zabavan. Supotpisnik je knjiga
Handbook of Management Finacial Timesa i The Complete CEO. U
sijecnju 2006. Casopis Business Strategy Review proglasio ga je jednim od
vodecih novih poslovnih teoreticara.

On objedinjuje mladalacku energiju i nadahnuce sa znatnim prakti¢nim
iskustvom. OZzenjen je, ima dvije kéerkice i posto je odrastao u seoskom
ambijentu Northumbrije, sada Zivi u neposrednoj blizini Londona. Predani
je maratonac, navija za Newcastle United i nikad se ne udaljava previse
od svog BlackBerryja ili iPoda.



Turn on [ukLuc]

Svaki marketinski stru¢njak ima sposobnost posti¢i "genij", udruziti
inteligenciju i mastovitost na starteski vjestije, inovativnije i ucinkovitije
nacine. Nadam se da ¢e vas ova knjiga nadahnuti da mislite i ucinite ono
Sto ste inace mozda smatrali nemogudim. Play!

1. DIO OSJETLJIVOST: STVARANJE MARKETINSKOG GENIJA

Kako uspjeti na trzistima koja su nevjerojatno slozena i nesigurna,
intenzivno natjecateljska i brzo se mijenjaju, gdje kupci i dionicari
neprestano zahtijevaju vise, a uobic¢ajene metode marketinskog poslo-
vanja jednostavno vise ne funkcioniraju?

Track 1 SloZenost

= Istrazite nove izazove trzisnog prostora i brzine te temeljne promjene
polozaja modi.

= Promislite o Googleovom vizionarstvu i Appleovom osjecaju za smjer, o
usponu Starbucksa i revoluciji eBayja.

= Naucite izraditi mapu novih trzista, stvoriti ritmove koji vam daju pred-
nost i iskoristiti mo¢ kupca.

Track 2 Ocekivanja
= Shvatite zahtjeve kupaca i dionicara te kako stvoriti ve¢u ekonomsku
vrijednost za oboje.

= Naucite iz vrijednosnih disciplina Microsofta i Toyote te strategijske
usredotocenosti Coca-Cole.

= Pozabavite se tim izazovima izradujuci mape sudionika i naucite kako
analizirati pokretace ekonomske i dionicarske vrijednosti.
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Track 3 Genij

Istrazite Sto znaci biti genijem i kakve to veze ima sa svijetom marketin-
ga i marketinskih stru¢njaka.

Naucite iz inteligencije Stevea Jobsa, mastovitosti Philippea Starcka i
iznimnih rezultata Phila Knighta.

Promislite i analizirajte odlike genija i to kako se one mogu primijeniti
na svaki aspekt poslovanja i marketinga.

2 dio RAZMISLJANJE: UM MARKETINSKOG GENIJA

Iskoristite najbolje prilike na svojim trzistima razmisljajuci starteski vjestije,
inovativnije, spajajuci strogu analizu i radikalnu kreativnost koja je rezulti-
rala zapanjujuc¢im otkricima Alberta Einsteina i trziSnim preobrazajima
Stevea Jobsa.

Track 4 Strategija

Prihvatite marketinske strategije koje vam daju perspektivu i usredoto-
Cenost potrebne za stvaranje trajne konkurentne prednosti.

Naucite iz strategija oblikovanja trzista Jet Bluea i Sky Tv-a te hrabre
diferencijacije rent-a-car tvrtke Enterprise.

Primijenite te ideje na svoje poslovanje boljom marketinskom strategijom
i selekcijom, analizom portfolija i konkurentnim pozicioniranjem.

Track 5 Brandovi

Istrazite Sto Cini sjajan brand, kako on Zivi i razvija se te kako
maksimalizirati njegovu moc.

Naucite iz brandovske orijentranosti Virgina, iz strasti Pret A Mangera i
nepopustljive usredotocenosti BMW-a.

Razvijte vlastitu strategiju branda, s jasnom arhitekturom, ozivljenu
iznutra i izvana, kako biste izgradili dugoro¢nu vrijednost branda.



TURN ON

Track 6 Kupci
= Promislite Sto je uistinu vazno kupcima i kako osigurati da se cijela
tvrtka temelji na orijentaciji ka klijentu.

= Razmisljajte o spoznajama do kojih su dosli u Zari, o etickom pristupu
Café Directa i promjeni smjera Proctera & Gamblea.

= Naucite kako poslovati na temelju istinskog poznavanja kupca i
predvidanja buducih kretanja, eticno i odgovorno.

Track 7 Inovacija

= Prihvatite inovaciju koja se temelji na disrupciji i kreativnosti,
primijenjenu na sva podrudja, od proizvoda do poslovnih modela.

= Naudite iz inovacija BlackBerryja i 3M-a i uspjeha koji su u redefiniranju
trzista postigli Cirque du Soleil i lkea.

= Uz pomoc¢ katalizatora poremecaja i kreativnosti, ugradite inovacije u
svoje poslovanje i upravljajte na holisti¢kiji nacin.

3. dio NATJECANJE: DODIR MARKETINSKOG GENIJA

jedan od malobrojnih umjetnika koji su postali legendama jos za Zivota, i
Philippe Starck, francuski dizajner hotela i satova, bili ponosni.

Track 8 Prijedlozi vrijednosti

= Istrazite Sto uistinu predstavlja vrijednost za danasnjeg kupca i kako
artikulirati prijedloge vrijednosti tako da bude uocljivi i zanimljivi.

= Promislite o brandovskim prezentacijama Tescoa, o pod-brendiranju
Club Worlda British Airwaysa i povratku Minija.

* Naucite kako uz pomo¢ zanimljivih tekstova i pamtljivih poruka
naciniti prijedloge vrijednosti za kupca koje se izdvajaju od drugih.



marketinski genij

Track 9 Iskustva

Razmislite o tome Sto bi kupcu predstavljalo sjajno iskustvo, takvo koje
objedinjuje cool dizajn, personaliziranu uslugu i "teatar".

Naucite od razigranosti Jones Sode, funkcije i forme Paula Smitha i
seksualne uzbudljivosti Agenta Provocatuera.

Poboljsajte klijentovo iskustvo izradom mapa kupaca, inetligentnijim
dizajnom i intuitivnijom i uzbudljivijom izvedbom.

Track 10 Veze

Istrazite zasto su integrirane komunikacije, preokrenuti distribucijski
kanali i nove vrste mreza temeljno bitni za povezivanje s kupcima.
Promislite o neposrednom pristupu Della, digitalnoj revoluciji
Amazona, novoj orijentaciji MTV-ja i o diskretnom Sirenju popularnosti
Krispy Kremea.

Naucite kako poboljsati odnose s kupcima kroz medijsku i kanalnu
integraciju te kroz mrezni marketing.

Track 11 Odnosi

Razmislite o izazovima koje na danasnjim promiskuitetnim trzistima
predstavljaju potreba za izgradnjom klijentove sklonosti, lojalnosti i
partnerstva.

Istrazite zaraznu odanost kupaca prodavaonicama Panera Breads te
kako se izgraduju odnosi s kupcima u Centrici i Mercedesu.

Naucite stvoriti bolje odnose s kupcima kroz razvoj sklonosti brandu,
"ljestve lojalnosti" i razvoj partnerstva.

4. Dio VODSTVO: UTJECA] MARKETINSKOG GENIJA

Iskoristite stvarnu vrijednost svojih brandova i marketinga. Ucite od
Warrena Buffeta, najveceg svjetskog investitora, te od Phila Knighta i nje-
gove strasti za postizanjem rezultata i dobiti u Nikeu kako biste ostvarili
sjajan marketing koji donosi iznimne poslovne rezultate.
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Track 12 Ucinak

Promislite o tome kako postiéi stroze mjerenje marketinske ucinkovito-
sti i optimizaciju te bolje unutrasnje i vanjsko izvjestavanje.

Ucite iz pristupa utemeljenih na vrijednosti Cadbury Schweppesa i
Diageoa te iz gradnje branda Stelle Artoisa.

Poboljsajte rezultate primjenom marketinskih "tablica rezultata " i sustava
mjerenja utemeljenih na vrijednosti te "kapitalu kupca'.

Track 13 Marketinski stru¢njaci

Razmislite o tome zasto marketinski stru¢njaci moraju biti oni koji se u
tvrtci najvise zalazu za kupaca, inovacije i rast.

Naucite od marketinskog vodstva Nestléa, orijentacije British Airwaysa i
stalnog rasta Disneyja.

Uvedite bolji pristup upravljanju trzistima i brandovima, inovacijama i
rastom u svojoj organizaciji.

Track 14 Vodstvo

Istrazite vodece uloge marketinskih strucnjaka, u marketinskim odjelima i
u Citavoj tvrtci, te zasto su marketinski strucnjaci bolji generalni
direktori.

Neka vas nadahne strast Richarda Bransona, disciplina Jima Stengela i
Terryja Leahyja te vodstvo Meg Whitman.

Saznajte kako biti uc¢inkovitiji voditelj marketinga i menadzer te kako
imati utjecaja i biti pokretacka sila tvrtke u Sirem smislu.

Track 15 Buducénost

Promislite o budu¢em poslovnom svijetu izgradenom oko inteligentnih
trzista, domisljatih brandova i nadahnjujucih marketinskih stru¢njaka.

Naucite iz vizionarstva Nikea, Nokijine intuitivnosti, inovativnosti
Dysona i nevinosti Innocenta.

Sagledajte buducnost svojih trzista i svojega posla te saznajte kako vam
blogovi, brandiranje i "pet lopti" mogu biti od pomodi.
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5. Dio GENIJALAC: POSTATI MARKETINSKIM GENIJEM

Imate potencijal da postanete marketinskim genijem iskoristavanjem iza-
zova i prilika danasnjih trzista na inteligentnije i domisljatije nacine. No
gdje biste trebali zapoceti? Kako vi i va§ marketing mozete dati iznimne
rezultate?

Genijev laboratorij

2

Jednostavna dijagnostika toga kako vi i vas tim mozete posti¢i "genijalnost":
procjenjivanje vlastitih marketinskih i osobnih prednosti i mana te toga
kako postati genijalnim marketinskim stru¢njakom i ostvarivati genijalan
marketing.

Profil 1: Genijalan marketing

Profil 2: Genijalni marketinski stru¢njaci

Dijagnoza 1: ~ Marketinska mapa visokih rezultata

Dijagnoza 2: ~ Mapa marketinskog stru¢njaka visokih rezultata

Katalizator genija

Pedeset izazova za svakog marketinskog stru¢njaka danasnjice - razumijeti
trzista i isticati se u gomili, poboljsati utjecaj i ugled u poslu i donijeti izni-
mne poslovne rezultate.

Izvoriste genija

Dvjesto pedeset nadahnuca potaknut ¢e vas na razmisljanje i inspirirati na
djelovanje. Odabir vodecih brandova i marketinskih struc¢njaka, naj-
vaznijih inovacija i izvora informacija pomoc¢i ¢e vam da mislite i djelujete
inteligentnije i mastovitije.

Popis 1: 50 genijalnih brandova

Popis 2: 50 genijalnih marketinskih stru¢njaka
Popis 3: 50 genijalnih inovacija

Popis 4: 50 genijalnih koncepata

Popis 5: 50 genijalnih nadahnuca



Play [Pokreni]

Dakle, Zelite biti genijem?

Genij marketinga lezi u sposobnosti povezivanja vanjskog i unutrasnjeg,
trzista i tvrtke, kupaca i dionicara, kreativnosti i analize, obecanja i
stvarnosti. Genijalni marketinski stru¢njaci imaju i inteligenciju i mastovi-
tost potrebne za iskoristavanje najboljih prilika i ostvarivanje iznimnih
rezultata.

Marketinski genij namijenjen je marketinskim strucnjacima koji zele
posti¢i nesto novo.

Mnogi su ljudi kritizirali uspon globalnih brandova i utjecaj marketinga na
nase zivote, a malo ih je stalo u njegovu obranu. Malo je ljudi razmisljalo
o tome zasto je dobar marketing vazniji no ikad, kakav je njegov doprinos
nasem ekonomskom bogatstvu te zasto je to najuzbudljivija bransa u kojoj
se danas moze raditi. No, trzista su se promijenila; dakle, marketing se
mijenja i marketinski se strucnjaci moraju daljnje mijenjati zele li postici
visoke rezultate.

Marketinski genij nudi radikalno nov pristup marketingu.

Na trzistima koja se brzo mijenjaju i na kojima vlada snazna konkurencija
nije na prvi pogled jasno kamo treba usmijeriti ulaganja, kratkorocno i
dugorocno, ili kako ostvariti i odrzati iznimnu vrijednost namijenjenu
kupcima i dionicarima. Tvrtkama trebaju marketing i marketinski
strucnjaci vise no ikad. Ova vam knjiga daje ideje, spoznaje i nadahnuce
potrebne za izgradnju brandova koji su uistinu druk¢iji, za razvoj inova-
tivnijih rjesenja i dublje ukljucivanje kupaca.

Marketinski genij namijenjen je svima u danasnjem poslovnom svijetu.

Bilo da ste komunikacijski specijalist ili istrazivac trzista, voditelj branda ili
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dizajner proizvoda, Sef marketinga ili generalni direktor, ovo je knjiga za
vas. Radite li u odjelu strateskog planiranja ili financija, prodaje ili sluzbe
za odnose s kupcima, i vama ce koristiti. Jednako je vazna za velike kor-
poracije kao i za mala poduzeca i agencije.

Zasto sam napisao ovu knjigu?

Zelim vas potaknuti da mislite drukcije i ostvarite sjajan marketing.

Posljednjih godina susreo sam se s nekim primjerima sjajnog marketinga,
kao i s mnogo toga osrednjeg. Upoznao sam brojne poticajne i ambi-
ciozne marketinske strucnjake, ali i mnoge druge koji nemaju dovoljno
samopouzdanja da se suprotstave statusu quo, ostvare svoje sjajne ideje,
iskoriste prilike za preuzimanje vodstva u svojoj organizaciji.

Ja zelim da marketing uspije, da bude pogonska sila tvrtke te da ima utje-
caj i profesionalni ugled koji zasluzuje.

Marketing tvrtci ostvaruje vise ekonomske vrijednosti od bilo koje druge dje-
latnosti, a ipak ga se i precCesto smatra marginalnom djelatnos¢u, potpornom
funkcijom i taktickim troskom. Marketing ima jedinstven potencijal da bude
pokretacka snaga tvrtke - razumijevanje trZista, zalaganje za kupca, vodstvo
u inovacijama, izgradnja branda, poticanje profitabilnog rasta.

Da bi se to ostvarilo, potreban je pristup koji je u vecoj mjeri strateski ori-
moraju usvojiti analiticku strogost kako bi njihova strastvenost urodila
plodom, no ne smiju izgubiti kreativan Zar koji ih potice da se odvaze na
novo i drukcije. Previse tvrtki i njihovih marketinskih stru¢njaka poceli su
slijepo sluziti proceduri i brojkama te ih se i same sve vise tretira kao robu
i angazira kao vanjske suradnike.

U danasnjem nevjerojatno kompliciranom svijetu svaki se posao suocava s
golemim promjenama, nesigurnostima i prilikama. Tvrtke ce velikima
uciniti najbolje ideje. Kupci, a ne kapital, sve vise postaju najdragocjeniji
resurs. Koncept, a ne upravljanje znanjem znacit ¢e vise u buduénosti.

Ja vjerujem da su marketinski stru¢njaci u najboljem polozaju da se po-
zabave tim i slicnim izazovima:



PLAY

Razlike medu ljudima sve su vece - djeca, primjerice, mogu u prosjeku
obavljati 5,4 stvari odjednom, dok odrasli jedva obavljaju 1,7 (a mus-
karci jo$ i manje).

Tradicionalni marketinski pristupi nasli su se na udaru - 54% americkih
potrosaca "zabranilo" je telemarketing.

Odluke o kupniji postale su stvar trenutka - u prosjeku se odluka o tome
koji brand kupiti donese u 2,6 sekunde.

Na trzistu vlada veca konkurencija no ikad - intenzitet se u posljednjih
deset godina u prosjeku utrostrucio.

Proizvodi se brzo imitiraju i postaju zastarjeli - Zivotni vijek proizvoda u
posljednjih deset godina u prosjeku se smanjio za 70 %.

Kupci se suocavaju sa zbunjuju¢om barazom buke - prosje¢na osoba
susrece se s oko 300 reklamnih poruka svakoga dana.

Tehnologija je dobila sredisnje mjesto u nasim navikama kupovanja -
prije kupnje novog automobila internetom se sluzi 42% potroSaca.

Ipak, ljudi se vise no ikad oslanjaju jedni na druge - 75% potrosaca kazu
da najvise vjeruju osobnoj preporuci.

U procjeni vrijednosti marketinga koncentriramo se na mjerne instrumente
- no 60% ulaganja u brand odrazava se na iduce godine, a ne na ovu.

Poslovi su jos uvijek vode nevjerojatno kratkoro¢no - no najvece investitore
zanima kakav ce biti potencijal posla za Cetiri godine i kasnije.

Glavnina vrijednosti tvrtke sad se temelji na nematerijalnoj imovini -
prema popisu petsto najvecih tvrtki po izboru casopisa Fortune, ona
iznosi 78 % trzisne vrijednosti.

Marketinska nadarenost od temeljne je vaznosti za poslovno vodstvo -
21% generalnih direktora prema indeksu grupe FTSE marketinski su
strucnjaci i ostvaruju 5,9% veci ukupni povrat na dionicki kapital (TSR)
od drugih.
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Marketinski strucnjaci imaju jedinstven dar koji im omogucava da se poza-
bave inteligentnim i zahtjevnim kupcem danasnjice, da unesu u svoju
organizaciju osjecaj za smjer i usredotocenost te da potaknu ostvarivanje
buducih dobiti koje odrzavaju poslovni uspjeh.

Sto znam o marketingu?

Kao marketinski stru¢njak radio sam u nekim od najfascinatnijih tvrtki
na svijetu.

Od pocetka moje karijere u British Airwaysu - gdje smo se dugo bavili
pitanjem kako smjestiti krevet u kabinu poslovne klase i pri tome ipak
zaraditi - do Coca-Cole koja se ulaskom na nova isto¢noeuropska
trzista nasla pred izazovima vezanim uz brandiranje i logistiku - trazila
su se radikalnija rjesenja.

U American Expressu smo shvatili da brand mora biti vise od "plas-
ticnog prijatelja", da mora uvjeriti poslovne celnike u potrebu da isko-
raCe iz svoje zone sigurnosti. Potom, bili su tu i znacajni kulutralni iza-
zovi na koje smo nailazili pretvarajuci vrhunsku tehnolosku tvrtku
Microsoft u tvrtku koja je vise usmjerena na kupca.

Ipak, rad u manjim tvrtkama cesto je predstavljao najvece spoznajne
izazove. Od vladinih agencija i malih pekara u Nizozemskoj, do
astronomskog uspona i potom pada Regusa - tvrke koja pruza usluge
opremanja ureda - mala poduze¢a nemaju alternativu nego misliti
drukcije kako bi potukla vece takmace, maksimalno iskoristila svoje
snage i postigla vise s manje sredstava.

Kao generalni direktor najvece svjetske marketinske organizacije,
Ovlastenog marketinskog instituta, sa 60 000 ¢lanova iz 131 zemlje,
imao sam cast sresti sjajne marketinske stru¢njake u svim dijelovima
svijeta. Motivirala me iznimna energija i ideje koje marketinske struc¢n-
jake drze u pogonu, zarka predanost koju osjecaju prema brandovima
i kupcima, prema ostvarenju veceg doprinosa svojim tvrtkama te njihova
Zelja da uspiju kao struka.
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Sto me nadahnulo?

Radna iskustva nisu mi bila jedini izvor nadahnuéa, a ne bi trebala biti ni
vama. Nase percepcije i ambicije, nacin razmisljanja i samopouzdanje
koje nam omogucava da djelujemo drukcije, cesc¢e dolazi iz iskustava
izvan radnog mjesta. Razna osobna iskustva, velika i mala, mene su nadah-
njivala.

Moje prvo stvarno iskustvo trzista zbilo se u gradic¢u Rothburyju u kojemu
sam odrastao. Svake sam srijede promatrao konvoje kamiona sa seoskih
gospodarstava kako pristizu iz svih smjerova kupovati i prodavati goveda i
ovce da bi potom predvece ponovno otisli.

Roditelji su me uvijek poticali da pokusam nesto novo i tu lezi izvor mojih
strasti. Cak i kad sam odlucio satove glazbe zamijeniti odlaskom u mjesni
trkacki klub, majka me ohrabrivala, a otac vozio na utrke svakoga tjedna.
Mnogo toga uopce ne bih uspio posti¢i bez njihove podrske i poticaja.

Osim toga, volio sam pobjedivati u svemu ¢ime sam se bavio. Kad jednom
okusite uspjeh, zelite jos vise. Nikad necu zaboraviti kad sam prvi put, kao
jedanaestogodisnjak, pobijedio na regionalnoj skolskoj utrci na 1500
metara. Od toga se dana nikad nisam bojao stati na startnu crtu, tezeci
postizanju boljeg prolaznog vremena i nepomucenoj sre¢i sto je donosi
protrcavanije kroz cilj prije svih drugih.

Na fakultetu sam osjecao znanstvenicku znatizelju. Studirao sam fiziku,
konkretnije superprovodljivost atomskih cestica kad ih se ohladi na -200
stupnjeva Celzijusa. Ipak, premda su me ocaravala mnoga jos uvijek neob-
jasnjena svojstva prirode, ubrzo mi je dosadila nuzda rjeavanja dugih i
sli¢nih algebarskih jednadzbi.

Susret s budué¢im partnerom trenutak je nabijen elektricitetom. Nikad
necu zaboraviti uzbudenje koje sam osjetio upoznavsi svoju zenu Alison
koja je je s godinama postala moj najbolji prijatelj, moja motivacija da
ucinim ono sto nikad nisam smatrao mogucim i moja veza sa stvarnoscu.

| ja sam, dakako, imao sportske uzore kao i svi drugi. Cledao sam
Sebastiana Coea kako usprkos ozljedi i bolesti osvaja drugu zlatnu olimpijsku
medalju, Stevea Crama kako svakoga tjedna rusi svjetske rekorde i
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Jonathana Edwardsa kako skace dalje no $to i sam smatra moguéim. Jos se
uvijek mogu sjetiti datuma, postignutih vremena i metara.

U poslovnom svijetu u pogonu me odrzavala prilika da uvedem inovacije.
Konkretno, to sto smo se kolege i ja u agencijama British Airwaysa nasto-
jali istinski osloboditi svojih predrasuda i inhibicija, stvoriti prekretnicke
ideje koje Ce iziskivati redefiniranje putne industrije, oblikovalo je moje
stavove i ambicije.

Ponekad je vazno i to da se jednostavno bude prisutan, da se promatraju
postupci i okusi atmosfera. Imao sam srecu raditi u Silikonskoj dolini
tijekom kasnih devedesetih, osjetiti energiju i ambiciju poduzetnika i
investitora koji su se uspinjali k vrhu, gradeéi svoja bogatstva u
tehnoloskom svijetu.

Mozda je najvaznije u razmisljanju o geniju bilo upoznavanje uspjesnih
ljudi iz nekih od najvecih svjetskih brandova. [zvana su oni bili imena koja
su mi ulijevala strahopostovanje. Iznutra, bili su obicni ljudi s jakom Zeljom
da uce od drugih tvrtki i poboljsaju svoj rad.

I, na kraju krajeva, nista vas ne moze toliko ¢vrsto drzati na zemlji kao
dvoje djece. Oni ponovno ozivljavaju zar nevine srece igranja, pjevanja i
plesanja, razgovaranja i smijanja - kao da nista drugo na svijetu nije bitno.

To su neke male stvari koje su mi davale poticaj. Siguran sam da i vi imate
vlastita iskustva koja utjeCu na vasa uvjerenja i poglede, koja vode vase
rasudivanje i ambicije.

Ta su iskustva uvjetovala nacin na koji ja gledam na brandove i njihov mar-
keting, nacin na koji ¢itam brojne knjige iz podrucja marketinga i u¢im od
tvrtki i ljudi oko mene. Knjige, dakako, nude tek neko od stajalista, a pre-
poruceni postupci samo su jedan od puteva dolaska do rezultata. 1zazov
je u tome da se najbolje ideje i spoznaje odaberu i primijene onako kako
je to najbolje za vas posao.

Sto ¢ete nauciti?

Zamislite da ste u stanju uoditi nove prilike na svojim trzistima dobro
poput Appleovog Stevea Jobsa, pozabaviti se njima s vizijom Jeffa Bezosa
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iz Amazona, s osjecajem za vodstvo generalne direktorice eBayja Meg
Whitman i instinktom za komercijalni uspjeh osnivaca Nikea Phila
Knighta.

Zamislite da mozete preobraziti svoju industriju s osjecajem za cil]
Michaela Della, inovativnost Jamesa Dysona i upornost kralja
niskobudzetnih avio-prijevoznika Michaela O'Learyja. Zamislite da
mozete izgraditi mo¢ne brandove kao sto je to Scott Bedbury ucinio za
Starbucks i Nike, s drskom odvaznoscu osnivaca Jones Sode Petera van
Stolka i kretivnoséu enfant terriblea reklame Trevora Beattieja.

Zamislite da mozete stvoriti dozivljaje s estetikom dizajnera iPoda
Jonathona Ivea, stras¢u poduzetnika lanca sendvica Juliana Metcalfea i
ucinkovitos¢u glavnog marketinskog strucnjaka P&G-ja, Jima Stengela.

Marketinski genij opisuje kako mozete postici sljedece:

= Shvatiti danasnja slozena trzista koja se brzo mijenjaju i razlikovati zarista,
bijele prostore i crne rupe.

= Postati pokretacka snaga strategije svoga poduzeca uocavanjem novih
izvora konkurentne prednosti.

= Uvesti pristup "izvana prema unutra" u svoje cjelokupno poslovanje i
usmijeriti oCekivanja kupaca i dionicara.

= Uspostaviti ravnotezu izmedu postizanja rezultata u sadasnjosti s potre-
bom stvaranja sutrasnjice, stiecanjem novih spoznaja o tome $to je kli-
jentima uistinu vazno.

= Izgraditi snazne brandove koji ljude zaokupljaju i nadahnjuju te koji uz
to prihvacaju novu razinu moralne i drustvene odgovornosti.

= Radikalnije inovirati proizvode, trzista i poslovne modele, upotrebljava-
juci tehnologiju i dizajn na kreativne i neobicne nacine.

= Artikulirati uocljive i zanimljive prijedloge vrijednosti za kupce te
osigurati prijemcljivu i nezaboravnu komunikaciju.

* Povezati se s kupcima po njihovim uvjetima, pametnije i integriranije,
onda, ondje i onako kako oni zele.

= Sluziti kupcu na osobnije, suosjecajnije i humanije nacine, pruzajuci
mu dojmljiva i korisna iskustva.
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* Mjeriti u¢inak marketinga tocnim i u¢inkovitim mjerilima, optimizirajuci
budZete i sredstva radi postizanja vece dobiti.

= Osloboditi stvarnu ekonomsku vrijednost marketinga i shvatiti vlastite
potencijale kao marketinskog stru¢njaka.

o

Svaki marketinski stru¢njak ima sposobnost posti¢i "genij", spojiti inteligen-
ciju i mastu, misliti vise strateski, djelovati ucinkovitije te uciniti ono sto
inace uopce ne bi smatrao mogucim.

Kako ¢e vam ona pomo¢i?

Ja se nadam da ¢e vam knjiga Marketinski genij dati samopouzdanje
potrebno za strateskiji, inovativniji i komercijalniji marketinga.

Premda sam u knjigu uvrstio mnoge koncepte, studije slucajeva i alate koji
bi vam trebali pomoci, ona nije potpun vodi¢ kroz marketing niti zamjena
za sve izvanredne teorijske tekstove.

Umjesto toga, pokusavam vas nagnati na razmisljanje, prikazati veze, nagl-
asiti dileme, nagovijestiti alternative i potaknuti na promisljeniju, a ipak
radikalnu akciju koja daje bolje poslovne rezultate.

Nadam se da ¢e vas ova knjiga potaknuti da sagledate svoje trziste i posao
holisti¢kiji, da dovedete u pitanje konvencije i izvan i unutar tvrtke te da
odagnate bojazni prema onom podrucju poslovanja koje mozda slabije
razumijete.

Tijekom godina i u pripremi za ovu knjigu postao sam uvjeren u sljedece:

= Trzista koja su slozena i brzo se mijenaju, na kojima vlada velika konku-
rencija i koja nemaju granica, najbolji su izvor danasnjih poslovnih pri-
lika. Ona bi trebala biti stimulans i pogonska snaga osjecaju za poslovne
ciljeve i smjer, za prioritete i red.

= Marketing je najvaznija i najuzbudljivija djelatnost u poslovanju. On
nudi temeljni misaoni okvir za svakoga, osobito poslovne vode, i pokre-
tac je strategije i brandova, iskustava i odnosa, inovacija i rasta.
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= Marketinski stru¢njaci svojim su organizacijama vazniji no ikada. Oni
donose perspektivu "izvana prema unutra', sposobnoséu da misle
kreativno i analiti¢no, strateski i prakti¢no, kreativno i komercijalno.

Uspijemo li prakti¢nim postupcima i rezultatima posti¢i da se to prizna,
onda ¢e marketing biti struka kojom se svi mozemo ponositi - postovat ¢e
je kolege, drustvo Ce je cijeniti, njoj Ce teziti najbolji mladi talenti i bit ¢e
tlo za generiranje buducih generalnih direktora.

Marketing je kljuc za postizanje iznimnih poslovnih rezultata.

Imate talent i priliku primijeniti inteligenciju Einsteina i mastovitost
Picassoa, shvatiti trzista i izdvojiti se iz gomile te postici rezultate na koje
bi ¢ak i Warren Buffet bio ponosan.

Mozete postati marketinskim genijem ako to Zelite.

Nikad necu zaboraviti nadahnjujuce rije¢i koje sam naucio na pocetku
karijere u marketingu: "Sve sto mozes uciniti ili mislis da mozes uciniti,

pocni Ciniti. Jer u odvaznosti je mo¢, genij i carolija."

Budite inovativni. Budite drukdiji. Budite nadahnuti.





