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BLAIR ENNS, KONZULTANT, AUTOR I i
OSNIVAC TVRTKE WIN WITHOUT PIT :

NE TREBAS
PITCH DA BI
DOBIO POSAO.

Trebas jasno stajaliste

Promjena pocinje fokusiranjem na specificno podrucje, a oqda
svladavanjem tog podruéja. Nakon toga tu struénost pocnes javno
pokazivati — na predavanjima, pisanjem, poucavanjem. Stvar se svodi
na to da si u stanju rijesiti probleme koji donose visoku vr'[Jednost | da
projicira$ samopouzdanje koje govori da si vise od izvodaca
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hing’ - radikalnu ideju u industriji Om.f"‘d""to'j eitf‘he.w'ma, Mo-
zete li opisati trenutak kada ste shvatili da natjeéaji nisu uéinko-
viti ved 1 stetm?

Dogodilo se to tijekom predstavljanja koje je proslo 1zvanredno., Bily
§MO i finalnoj fazs, ali klyent je ipak odabrao konkurenciju. Tad sam
«mo napravili sav tay posao 1 dah svoje najbolje ideje potpuno

lobalny marketinski svijet Blaira Ennsa poznaje kao buntov-
nika, ¢ovyeka koji se jasno 1 glasno bon protiv jedne posve
uobicajene prakse - kratkog predstavljanja najboljih ideja
(engl. pirching). Potaknut spoznajom da mnoge agencye svo)
trud, rad 1 najbolje ideje bacaju u vjetar, osnovao je konzultantsku tvrtku
te osmishio 1 ukonéio hrabar mamfest - “‘Win Without Pitching Ta), |
kako mu tepaju - guru prtchinga’ danas kreativee uéi kako da preuzmu samo da bl nas se 1S ~"f‘»"" okao ’”J*.”l“ “‘_ll“j""m mi je si-
ulogu lidera, prestanu biti samo izvodaéi radova te nudi konkretan 1izlaz - nulo - preching ne samo danije uankovit nego Stett nasemu poslovnom
1z zacaranoga kruga natjecaja u kojima svi ostm, naravno, pobjednika, modelu. Nasa sevn «dnost podejenjuye, a znanje svodi na robu,
svoje ideje daju besplatno. Na ‘Danima komunikacija’ koj se od 15. do
18. svibnja adrZavaju u Rovinju Enns ¢e odrzati predavanje The Inno-
ficency Problem & The Win Without Pitching Pnnciples te se poza-
baviti 1zazovima moderne mdustrje, od toga kako balansirati inovaciju
1 ué¢inkovitost a da se pritom ne ugusi kreativnost do toga kako prom:
jemn tradicionalni modus operand: (prtching) 1 1zgraditi pobjednick
odnos s klijentom. U razgovoru uoéi njegova dolaska na Dane komu-
nikacija’ Enns nam je, 1zmedu ostalog, objasmo zasto tradicionalnona- - novan) )¢ ar
tjecanje zapravo steti kreativnosti 1 zarady, kako se suprotstavit khyen
tima, a ne ispasti arogantan, te kako prestati naplacivat radne sate |
umjesto toga naplacivat: stvarnu vnjednost.

shvatiod

besplatn

« Kreativel bi, prema vademu misljenju, trebali prestati dijeliti
svoje najbolje ideje besplatno. No kako agencija moZe reci ‘ne’ na-
tjecajima, a da ne zvudi arogantno ili ne izgubi posao?

Kljé je u pozncio comunikacin Neces reéi ‘mu ne 1zlazimo
na nat¢ VEC | S0 |N»7|| nacin \ur;ldnjc l’m’»hlikujd raz-
govor tako da s ‘ izajamne vnjednost, a ncjuinnstmnog\'red-

to je vodstvo.

« Kako agencija moZe odustati od pitchinga ako to nitko drugi ne

radi? Je L previde rzicno il mozda previde idealistiéno oéekivati

da ¢e drug shjediti i promijeniti naéin na koji se ideje prodaju?
Dyelu k ne shvans dinamiku struénosti. Kad odbijes pit-

* Osmislili ste frazu (1 edukacijski program) "Win Without Pitc-

Py g g

Blair Enns. ‘guru pitchingo
savpetuje da baste trebali
prestat procdavall svope
rarmedljanje u jedinicama
reda Vi niste par ruku, vi
ste um koj donosi uvide
Kad naplatusete autpute
um/jesto outcomo, daruete
ono 50 je najvriednie

ching. zapravo potvrdujes svoju vrjednost 1 razhkujes se od drugh
[ime trzidtu $aljes poruku da postoj bolj nacin djelovan)a. Nekima ce
to 1zgledati idealisticky, aly hrabn u tome vide priliku 1 vode promyenu.

* Ako si dovoljno hrabar za takav pristup na malom trzistu poput
Hrvatske (gdje svi znaju tko si), moras se repozicionirati kao strué-
njak 1 lider, a ne samo kao pruzatelj usluge. Koji su prvi i najvaz-
niji koraci u toj promjeni?

- Promjena pocinje fokusiranjem na specihéno podrucje, a onda svla-
davanjem tog podruéja. Nakon toga tu stru¢nost pocnes javno pokaz-
vati - na predavanjima, pisanjem, poucavanjem. Stvar s¢ svodi na to da
s1 u stanju riesitt probleme kop donose visoku vrjednosti 1 da proji-
ciras samopouzdanje koje govort da s1 vise od 1zvodaca.

* Kako nauditi kreativea da preuzme tu ulogu lidera a da se pritom
ne osjeca kao varalica?

- Ne pocinjes tako daim kazes da se ponasaju kao hideri. Dajes im alate
da 1izgrade samopouzdan)e, vieru u svoje znanje. Kad po¢nu sviedociti
rezultatima tog znanja, prirodno ¢e pocet: djclovat 1 osjecat: se kao
hder: Liderstvo se ne progladava. Ono se razvija.

* Ako sam brend-menadzer odnosno klijent koji ovo éita, kako
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mogu prepoznati da mi agencija zaista donosi stratesku vrijednost

i da razgovaram s pravim struénjakom koyi meni mozda vise treba
nego ja ngemu?

[razi one l\h[l ;\()L’llmu x.:mupuuf‘fllv_il' a ne arogancuyu Prav ce
strucnjak znati postaviti prava pitan)a, znat e s¢ suprotstanii kad treba
1 imat jasno stajalidte. Pritom ti nece ugadat, Zeljet ce tr pomo<t nje

sitl pyuhl(m [ nece Jlthn 1ti da o¢ayno treba ta) POsdo

« Nazvali ste naplacivanje po satu ‘tihim ubojicom profita’. Sto
biste rekli marketinga$ima koji se jod oslanjaju na taj model jer im
se ¢ini postenijim ili jednostavnijim za budZetiranje?

Naplata po satu mozda djeluje posteno alt ne uskladuje interese
kljenta agenciye. Takoder, kaznjava chkasnost 1 ogranicava prostor
za rast 1 zaradu Stoga, umjesto da placas vryjeme plati rezultate. To
pomaze stvaranju boljeg partnerstva, onog koje nagraduje vryjednost

a Ne utroseno vrijeme

« Udite agencije da formiraju cijenu prema klijentu, ne prema poslu.
Kako to izgleda u praksi? Kako agencije mogu odmah krenuti
prema modelu temeljenom na vrijednosti, kakav bi mali ekspeni-
ment mogle provesti?

Formuranje cyjene prema klijentu, a ne prema poslu znaci razumjet:
koliko klijent cyyem odredeno rjesenye, a onda prema tome kremrati Q-
jenu. Dobar bi pocetak bio kreiran, odnosno ponudin tri razine cijena
To potice razgovor o vnjednost agenciskog posla zadatka 1 omogu-
¢ava klijentu da sam odabere razinu ulagan)a

» Marketinski struénjaci vole uéinkovitost, ali i inovaciju. Zasto,
kako vi tvrdite, ne moZemo optimirati oboje u isto vrijeme?

- Inovacyja 1 uéinkovitost vrlo su éesto u sukobu. Ucinkovitost trazi
predvidipivost, a inovacija uspijeva u neizvjesnosti. Fokus izmedu ta
dva stanja potrebno je svjesno prebacivaty, a kad se optimura jedno,

ob1éno se ugrozava drugo.

» Sto biste rekli klijentu koji inzistira na uéinkovitosti i kreativnom
timu ne kreira sigurno okruzje potrebno za inovaciju?
- Rekao bih: ‘Inovaciju ne mozes 1scijedit iz straha ih ogranicenja. Ino-
vacija treba prostor, vrijeme 1 pstholosku sigumost. Ako zelis tay iskorak,
onda moras osigurati uvjete u kojima se on moze dogodity

* Koje biste pitanje voljeli da si postavi direktort marketinga prije
nego posalye brief za pitch?

- Treba I mi uopce pitch da donesem ovu odluku? Bolj bi proces
bio da se sastane s nekoliko potencyalnih partnera, razgovara o 1za-
zovima 1 vidi koji od npih donosi najvide uvida i najbolje odgovara
odredenom poslu. Najbolj posao podinje s najboljim odnosom, a ne
najboljm pitchem

* Koju bi naviku svaki kreativac trebao odbaciti ve¢ ove godine
ako Zeli zaista obraniti svoju vrijednost?

- Trebali biste prestati prodavan svoje razmisljanje u jedinicama rada
Vi muste par ruku, vi ste um kojyt donosi uvide. Kad naplacujete outpute
umjesto outcoma, darujete ono sto je zapravo najvrjednije

* Kad biste vase predavanje na 'Danima komunikacija’ mogli svesti
na dvije poruke - jednu iz manifesta "Win Without Pitching’, a
drugu iz "Inofficiency Problema’, koje bi to bile?

Iz manifesta. specijalizira) se 1 vodi. 1z ‘Tnnoficiency Problema
inovacija 1 uéinkovitost su u suprotmostr. Morad odluéiti na sto ¢es
se fokusirat




