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O knjigi so zapisali:

Mnogi so meni in mnogim drugim podjetnikom o¢itali, da
prodajamo “meglo”, saj smo prodajali storitve. No, iz “megle”
so po nekaj letih nastali pravi storitveni proizvodi ali celo pravi
izdelki. Ali pa se je megla razblinila, kot se je pojavila... Ce bi
tedaj imeli v rokah knjigo Harryja Beckwitha, bi vsem
dvomljivcem ze tedaj laze pojasnili, zakaj so storitve tako zelo
pomembne tudi za proizvodnjo in prodajo izdelkov. Medtem
so storitve postale najpomembnejsi del razvitih ekonomij in
kdor zna prodajati “meglo”, zmaguje. Hecno, mar ne?

dr. Viljem PSenicny),
generalni sekretar Obritne zbornice Slovenije

® % %

Obvezno branje za vsakogar v storitveni dejavnosti - kar
pomeni za vsakogar, ki se ukvarja s posli.

Roger Dow,

direktor marketinga pri Marriot International

LS

Prodaja nevidnega obravnava marketinsko vprasanje vseh
vprasanj, to je, kako prodati storitev, ki je nevidna, neoprijem-
ljiva, neopredmetena, v vseh svojih elementih neponovljiva
(zato tudi nepredvidljiva) in v izvedbi odvisna od konteksta.
Razlikovalne znacilnosti storitve so v tem, da to ni stvar, da
izvedba storitve zahteva aktivno soglasje in sodelovanje ter
pogosto tudi udelezbo kupca pri njeni izvedbi/dobavi/dostavi
in da ima izvedena storitev za posledico Zeleno preobrazbo
ali izboljsavo stanja kupca. Iz teh in drugih znacilnosti storitve
izhajajo tudi posebnosti in razlike v njenem trzenju. Najpo-
membnejsa razlika med prodajanjem “stvari” in neotipljivih
storitev je osrednja vloga, ki jo pri tem igra zaupanje. Verjetno
je najvecdja napaka, ki jo lahko zagresi ponudnik storitve, ta,
da obravnava odnos s kupcem kot enkratno igro z nicelno
vsoto (kaze se v sintagmah, kot sta “delez denarnice” in “uprav-
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ljanje pri¢akovanj”) namesto ponavljajoce se igre, v kateri
dobita oba. Beckwith se problemov trzenja storitev dobro
zaveda in se jih loteva s hitrim pregledom klju¢nih pojmov
storitvenega marketinga, ki jih ne razvija sistemati¢no, pac
pa v obliki kratkih, v¢asih kar anekdotnih zgodb, kar naredi
branje zanimivejse in lahkotnejse ter na izkustvu utemeljeno.
Temeljno sporocilo dela bi mordalahko strnili v en sam stavek,
ki bi se glasil: ne zados¢a biti boljsi, treba je biti drugacen!
Knjiga je namenjena trznikom storitev, Se posebej tistim,
ki Se vedno prodajajo storitve kot stvari, ne pa kot odnose.
Matjaz Macek,
direktor Instituta za intelektualni kapital

ERE T

Harryjev nasvet mi je prihranil ve¢ ¢asa in denarja, kot
lahko sploh izracunam. USesa te knjige pa Ze sedaj strlijo bolj
kot pri katerikoli drugi odli¢ni knjigi v moji poslovni knjiznici.

Tom Cooper,
bivsi direktor, Ic Systems and Access Management

%ok %

Gre za vsebino, ki sicer nima pretenzij po poglobljenem
strokovnem razmisljanju, vendar lahko kriticnemu bralcu na
temelju enostavnih, stvarnih mini primerov na razumljiv nacin
ponuja stevilna uporabna, temeljna nacela pri marketingu
storitvenih sestavin v izdelkih. Seveda je pri razmisljanju o
Stevilnih stvarnih situacijah, s katerimi lahko bralca obogati
avtor, vendarle treba videti tudi celotno situacijo, v katero je
umescen posamezni obravnavan primer, in zavzeti do tega
kriti¢no distanco.

Knjiga ima prav zaradi svojega priro¢niskega sloga moznost,
da jo bo, za razliko od vec¢ine znanstvenih prispevkov, hitreje
sprejel in lazje razumel $irsi krog ljudi, ki se jih njena vsebina
tice. In to je bil verjetno eden od temeljnih ciljev avtorja.

Boris Snoj,

profesor s podrocja marketinga,

Poslovno ekonomska fakulteta v Mariboru,
Univerza v Mariboru

*

4 26.8.09, 17:30

*



]

harry01.p65

% % %

Najboljsa knjiga o poslih, ki je bila kdajkoli napisana.
Joel Abrahmson,
vodja borznih posrednikouv, Merril Lynch

® % %

Osnovna naloga vsakega trgovca storitev je, da skusa svoje
kupce spoznati, jih razumeti. Trgovec storitev prodaja odnose
z ljudmi. Zato je potrebno, da trgovec pri kupcu doseze za-
upanje, prijetno presenecenje. Da doseze visje zadovoljstvo,
kot ga je ta sploh pric¢akoval. Tako nas knjizica Prodaja
nevidnega, avtorja Harryja Beckwitha, na preprost nacin
usmerja k uspesnemu poslovanju, prodaji nevidnega.

Marjan Sedej,
clan uprave v Poslovnem sistemu Mercator, d. d.

% % %

Ze po oseminstiridesetih straneh sem si izpisal deset strani
zaznamkov in pridobil ve¢ idej, kot bi jih lahko uresnicil v
enem letu. Odli¢no!

David McNally,
avtor knjige Celo orli potrebujejo zalet

* % %

Na Visoki Soli za podjetnistvo v Piranu namenjamo v
procesu izobrazevanja podjetnikov vedno vecjo pozornost
tudi obvladovanju storitev. Studentje proucujejo razli¢ne
teoreti¢no podprte vire, pristope in modele, kako obvladovati
in kako trziti storitev. Pricujoca knjiga je v tej ponudbi zani-
miva osvezitev. Ponuja tisto, kar si managerji in podjetniki v
pomanjkanju ¢asa za poglobljen studij in v Zelji po konkretnih
napotkih pogosto zelijo: ponuja primere, dobre zglede in
ocitne napake in na njih gradi nasvet, poduk. Zgradba knjige
je zanimiva, v Stevilnih kratkih poglavjih prevladuje pristop
zgodbe, primera, ki ga avtor na kratko analizira in zakljuci s
poudarjeno mislijo, nasvetom, kako kaze ravnati v podobnih
primerih. Beckwithova Prodaja nevidnega je v resnici to, kar
obljublja v podnaslovu - kratek vodnik po sodobnem mar-
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ketingu, ki se seveda dotakne mejnih podrocij: poslovne ko-
munikacije, ravnanja z ljudmi, psihologije. Gre za berljivo, pre-
prosto in uporabno branje, primerno za vse tiste, ki jim je
blizu princip “how to do it”. Kdor se zeli poglobiti v ozadje
obvladovanja storitev, bo poleg tega branja segel tudi po
nekoliko zahtevnejsi literaturi. Pricujoc¢a knjiga je lahko dobro-
-dosel “priro¢nik” aktualnim in potencialnim poslovnezem in
nenazadnje zaradi Stevilnih primerov zanimivo dopolnilo
studijskemu gradivu.
doc. dr. Marjana Merkac Skok,
prodekanica VSP Piran

* ok %

Tega jaz ne bi mogla ustvariti; zZe leta nisem prebrala tako
sveze in spomina vredne poslovne knjige.

Barbara Winter,

avtorica knjige Making a Living without a Job

* ok %

Vesel sem in poc¢ascen, da je slovenski izdajatelj med vsemi
uspesnimi poslovnezi v oglasevanju zaprosil prav mene za
mnenje o knjigi Prodaja nevidnega. Moje mnenje naj bi po
njegovih besedah vplivalo na boljso prodajo knjige.

Knjigo sem prebral in ... Skrbi me le eno. Objava mojega
mnenja na platnicah bo najbolj prispevala k prodaji prav med
tistimi, za katere si najmanj zelim, da bi jo prebrali - mojo
konkurenco!

Igor Arih,
kreativni direktor, agencija Arih

EIE

Obc¢udujem to knjigo.
Barry Krause,
direktor, Hal Riney & Partners, Chicago

* ok %

Knjizica je najprej oblezala na pisalni mizi, potem pa je
pritegnila mojo pozornost. Ker v priljudnem jeziku razlozi,
kako drugace razmisljati v sodobnem svetu storitev, govori o
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odnosih in dodani vrednosti ter tako nevsiljivo uvede mar-
keting v vse nase zivljenje. Kamor tudi sodi. Govori o podi-
ranju meja, razmisljanju o sebi in razumevanju ¢loveka. Sele
potem smo lahko poslovno uspesni, Sele potem so na vrsti
stroski, tehnologija, trzne nise in podobno, s ¢cimer se ukvar-
jajo druge knjige. Ali kot je napisal avtor: “Profesionalnost je
pomembna, Se pomembnejsa pa je osebnost.”
Milena Fornazaric, MBA,
direktorica, Media Pool

® % %

Preprosto najboljsa stvar na tem podrodju.
Cecil Schmid,
soustanovitelj Merchant Gould Schmidt

EREET

Knjiga je sveZe in zanimivo ugotavljanje pravil na podroc¢ju
marketinske dejavnosti, ki so ilustrirana s konkretnimi primeri.
Vse¢ mi je predvsem to, da pravila, ki jih je postavila veda o
trzenju, ne sprejema kot dokonc¢na. Pravila in zakonitosti
trzenja avtor sicer spostuje, vendar opozarja bralca na pasti,
ki se skrivajo ob togem upostevanju le-teh in jih ob tem doku-
mentira s konkretnimi primeri iz ameriske prakse. Zanimivo
in koristno branje!

Andrej Lesjak
direktor, Delo revije d.d.

Odlicen stil, se boljsa vsebina - ¢e je to sploh mogoce.
Fenomenalna knjiga.

Christopher Steele,
Best Buy Corporation

* ok %
“Velike” skrivnosti sodobnega poslovanja so lahko zapi-
sane tudi zelo enostavno. Enostavno pa pomeni uporabno!

Tilen Klaric,
direktor, Media Publikum
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Odli¢na knjiga, ki bi jo moral prebrati vsakdo, ki se ukvarja

z marketingom. Stevilni konkretni primeri znanih blagovnih

znamk, razdeljeni v kratka pregledna poglavja, opisujejo “kako

narediti v trzenju in upravljanju storitev ¢im vec stvari prav in
¢im manj narobe.”

mag. Dejan Turk,

direktor, Metropolis Media, d. o. o.

* %k %

Kratko in jedrnato. Nazorno in duhovito. Globoke misli in
bolece resnice, na katere v praksi (zal v lastno skodo) pogosto
pozabimo. Ceprav se s trzenjem, prodajo in izvedbo varno-
stnih storitev ukvarjam ze dobrih deset let, bom knjigo z
veseljem prebral Se veckrat. Priporo¢am. Predvsem tistim, ki
vodijo podjetja in odloc¢ajo o njihovih temeljnih vrednotah.

Jure Habbe,
direktor marketinga, G'7, d. o. o.

B

V knjigi Prodaja nevidnega sem prebral kar nekaj nasvetov,
ob katerih sem se zamislil pa tudi nasmejal. Predvsem me je
pritegnilo to, da je avtor pri vsaki obravnavani temi, pa naj bo
to marketing, raziskave, blagovne znamke, komuniciranje... v
prvo vrsto postavil pomembnost zavestnega in kvalitetnega
vzivljanje ponudnika storitev v uporabnike. Sele to nam omo-
goci, da vse svoje aktivnosti naravnamo tako, da se potrosnik
pocuti varnega in zadovoljnega in nam zvestobo tudi vraca.
Vse to je opisano v kopici kratkih in zelo prakti¢nih primerov.
Zelo priporo¢am v veckratno pogosto branje v vsakem
podjetju (pa tudi drzavni upravi in javnih institucijah).

Rudi Tavcar, MBA,
direktor, Gral Iteo, trzne raziskave

LR

Prakti¢ni, dojemljivi in prizemeljeni nasveti.
Dick Kovacevich,
direktor Norwest Corporation
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Na prvi pogled e eden od “meni-je-uspelo-preberite-in-
uspelo-bo-tudi-vam” priro¢nikov, ki gredo predvsem v ZDA
za med. Kriticnim umom bo tezko pogoltniti prav vsak
naveden primer in vsako podc¢rtano avtorjevo misel, vendar
kot pravi on sam: “Podvomite v avtoritete, ne zaupajte zna-
nosti, ne pustite se zapeljati lastnim izkusnjam, ne zanasajte
se na zdravo pamet...”

Vsakdo, ki se ukvarja s “prodajo nevidnega”, bo nasel v
knjigi vsaj nekaj pravih nasvetov in modrih misli, ki mu bodo
pomagale v praksi. In pa veliko stevilo prakti¢nih primerov,
zabavnih zgodbic in anekdot, s katerimi bo lahko zacinil svoje
prihodnje sestanke in prezentacije.

Meni osebno je najblizje tale avtorjeva misel: “Za navdi-
hujoce rezultate potrebujete navdih. Zacnite verjeti.” In imejte
ocivedno odprte, bi dodal sam.

Iztok Abersek
direktor; oglasevalska agencija Tovarna vizij

* % %

Izvrstna knjiga! Ceprav preberem vsaj eno knjigo teden-
sko, je to ena boljsih knjig v zadnjem ¢asu.

Resnica! Zivimo v norem svetu. MoZnost preZzivetja bodo
imela samo podjetja, ki bodo razmisljala, ukrepala in delala
drugace kot drugi. Vsi zaposleni v podjetju delujejo v sto-
ritvenem marketingu pa ¢e nam je to vsec¢ ali ne.

Klju¢ do uspeha je zagotovo drugacnost, povezana s custvi
kupca. Prihodnost v nevidnem svetu je povezana s ¢ustvi, do-
posameznika za bodoc¢nost? Investicija v znanje za odnose z
ljudmi. In storitveni marketing je v resnici prodaja odnosov z
ljudmi.

Robert Sekardi,
soustanovitelj Independence International
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