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Osim ustrajnosti, snala-
žljivosti i nadasve potreb-
ne kreativnosti, agencije 
bi trebale i dalje zadrža-
ti dobar poslovni odnos s 
klijentom,  jer je “vrijeme 
recesije i teških uvjeta po-
slovanja” ispit kušnje za 
sve poslovne subjekte. U 

nekoliko koraka možemo sagledati poslo-
vanje agencija u doba recesije. 

KAKO IZA!I NA KRAJ S 
RECESIJOM? 
Prostor na kojem agencija djeluje veoma 
je osjetljiv. Dovoljna je neznatna redukci-
ja dobiti ili pak neznatno povećanje troško-
va da profit postane gubitak. Takoñer, upra-
vo zbog njegove velike vidljivosti, budžet 
za oglašavanje često je prva stvar na kojoj 
se štedi u slučaju većeg financijskog priti-
ska. Tako da je jedno od bitnih rješenja po-
trebnih za preživljavanje, usvajanje politika 
koje će štititi agenciju od privremenih pre-
preka. Sljedeća tri faktora pomogla su agen-
cijama prebroditi privremene preokrete. To 
su: novac, ljudi i novi posao. Ovi fakto-
ri dokazuju da mudre poslovne odluke po-
mažu ne samo u rješavanju svakodnevnih, 
problema, već načina kako izaći na kraj sa 
specifičnim opasnostima karakterističnima 
za agencijski posao.

NOVAC (GOTOVINA)
Agencije dovoljno jake da se nose s lo-
šim razdobljima, izgradile su svoja obrtna 
sredstva stabilno kroz godine prosperiteta 
umjesto nepotrebnih usavršavanja, preda-
režljive podjele dobiti ili pak potrošnje na 
veće kvartale. Dobro je pravilo (reinvesti-
rati) ponovo investirati znatan dio dobiti u 
sam posao. Ako su obrtna sredstva mala u 
odnosu na potrebe, mnoge su agencije re-
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Marketinške agencije u kriznim vremenima

KAKO PREŽIVJETI 
TEŠKO RAZDOBLJE

Filozofija uspjeha marketinških 
agencija nije samo u kvaliteti, 
relativno povoljnoj cijeni i dugo-
ro'nom pristupu dobrog odnosa 
na relaciji “agencija-klijent”, ve* 
je taj odnos kompleksniji. U kri-
znim vremenima, kada se mar-
ketinški budžeti smanjuju, kada 
se pokušava i dalje ostati prisu-
tan na tržištu  – ali na druga'i-
ji na'in, umješnost i spretnost 
agencija dolazi u prvi plan. 
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investirale više od normalnih postotaka 
svoje zarade za vrijeme povoljnih razdo-
blja poslovanja, težeći obrtnim sredstvima 
potencijalno dovoljno velikima da zadovo-
lje sve normalne potrebe(ostvarivanje go-
tovinskih popusta, uspostavljanje izvrsnog 
ugleda), ali takoñer i da pruže onu dodatnu 
sigurnost poželjnu u svakom poslu. 

VIŠESTRUKO VLASNIŠTVO
Najuspješnije agencije su one u kojima je 
najvrjednijim zaposlenicima omogućeno 
da postanu djelomični vlasnici same agen-
cije. Dijeljenje profita je u redu, ali stvarno 
vlasništvo je bolje. Previše agencija, sagra-
ñenih na moći i sposobnosti osnivača, teži 
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Mogu!e je da !e se prihodi 
u internetskom marketingu 
pove!avati

Agencija i dalje posluje istim intenzitetom kao i dosad, 
no pad u poslovanju se osjeti utoliko što su tvrtke sve 

manje spremne ulagati u marketing i promociju, te strah od 
još ve*eg pada je prisutan. Dokaz je i taj što su mediji, pa 
'ak i televizija, osjetili probleme u poslovanju u vrijeme kri-

znih marketinških budžeta. Zanimljivo je da je internet do nedavno pokazivao stalan 
rast, 'ak i u svjetskim razmjerima. Nove metode oglašavanja, pogotovo one namije-
njene mla1oj populaciji više nemaju nigdje tako rastu*i i mjerljiv u'inak kao na inter-
netu. Ipak, recesija je zahvatila i internetski marketing i prošli mjesec je u svijetu re-
gistriran prvi pad. No, društveni mediji (npr. Facebook, Twitter...) su pokrenuli val 
kontekstualnog oglašavanja koji polako dolazi i kod nas i targetira mla1u populaciju. 
Mogu*e je da *e se prihodi u internetskom marketingu pove*avati zbog najve*e ispla-
tivosti ulaganja u promociju i razvoj, dok bi drugi mediji mogli zabilježiti nešto ve*i 
pad. Klju'no je misliti dugoro'no, iza*i iz rizi'nih projekata, zadržati postoje*e klijente 
i promišljeno kora'ati tržištem. 

Joško Mrndže, Managing Director McCann Erickson Croatia

Vjerujem da mi iz krize izlazimo 
ja$i

Marketinške agencije su prakti'ki bile prve na recesij-
skom udaru iz prostog razloga što ovisimo o troškovima 

kompanija s kojima radimo. Kako je dio naših klijenata sma-
njio svoje marketinške troškove, tako se i nama prirodno sma-
njio prihod u odre1enoj mjeri. No, nije sve tako strašno,a ni 
nužno dramati'no, jer vjerujem da mi iz krize izlazimo ja'i. Mi 

smo morali brzo reagirati i mislim da smo upravo pravovremenom reakcijom stvorili 
preduvjete za novi uzlet. Naime, uložili smo u online oglašavanje kroz naš Digipark koji, 
primjerice, raste u recesiji. Uspjeli smo sa'uvati klju'ne ljude za razvoj agencije unato' 
recesijskim mjerama koje smo me1u prvima morali donijeti. Svi naši bitni klijenti su i 
dalje s nama, a 'itava situacija nas je u'inila još angažiranijima da pronalazimo nove 
poslove. Vjerujemo da je naša komparativna prednost snažna prisutnost u regiji, odno-
sno mreža znanja i iskustava na koju se možemo osloniti, tako da klijent u “one stop 
shop” varijanti može dobiti kompletnu uslugu po'ev od strateškog razvoja i arhitekture 
Branda, kreativnih rješenja, organizacije evenata i promocija, medijskog zakupa i plani-
ranja preko PR-a do razvoja online komunikacije koja je najbrže rastu*a.

održati dobronamjernu autokraciju (samo-
volju). 

Upozorenje: prilikom biranja ljudi 
koji će imati udio u vlasništvu, uvjerite se 
u stvarnu korisnost i vrijednost tih pojedi-
naca za samu agenciju. Odradite to pola-
ko i sigurno i osigurajte si svojevrstan izlaz 
ukoliko se pokaže da ta osoba nije ispuni-
la vaša očekivanja. Kvalitetno partnerstvo 
dviju osoba trebalo bi rezultirati produk-
tivnošću tipa “jedan plus jedan daju više od 
dvoje”.

RAZNOLIKOST (DIVERSIFIKACIJA) 
KLIJENATA
U potrazi za novim poslom, agencije bi 

Misli prire�uje i ure�uje M.E.P. d.o.o. /Centar me-
nadžerske knjige, Zagreb, Ulica grada Vukovara 226 
G, na temelju knjige Gorana Tudora, MENADŽERSKA 
ZLATNA KNJIGA / Moderni menadžment kroz prikaz 
poslovnih slu�ajeva, poruke najuspješnijih ljudi, na�ela 
poslovnosti, aforizme i grafite, II izdanje.

Dvojba nije ugodna. Izvjesnost je 
opasna. 

Voltaire 

Stalnost intenzivnih promjena postaje 
jedna od najvidljivijih zna+ajki svijeta. 

Peter Drucker

Postoji rizik, a postoji i sigurnost. 
-amac u luci je siguran, ali mu s 

vremenom dno istrune. 
Jackson Brown

Ako želite biti skroz bez rizika, 
prestanite poslovati. Probajte. 

Theodor Smith

Osigurati se zna+i prebaciti dio svog 
rizika na druge. 

Rizik je donositi odluke u nesigurnom 
okruženju. Ne donositi ih, tako/er je 

rizik.

Tvrtka koja se ne pokušava promijeniti, 
ne pokušava ni preživjeti.

Uspješan poduzetnik zna upravljati 
rizikom, a ne se od njega sklanjati.

POSLOVNI AFORIZMI
RIZIK, OSIGURANJE

morale biti lukave imajući na umu velike 
klijente koji bi mogli zatrebati sva njiho-
va sredstva i vještine. Kasniji gubitak ova-
kvog klijenta mogao bi osakatiti ili uništiti 
agenciju. Nitko nije tako lud da savjetu-
je propuštanje ovakve prilike tj. odbijanje 
ovakvog klijenta, ako ima šansa njegovog 
pridobivanja. Ipak u isto vrijeme treba biti 
svjestan svih opasnosti koje se vežu uz ovi-
snost o samo jednom izvoru zarade. 

Ovo se dogaña svakodnevno u agencij-
skom poslu. Klijent postaje sila povezni-
ca unutar jedne agencije, održava njen rad, 
dominira prihodom, stvara strah da su svi u 
nevolji ukoliko se ovom klijentu nešto do-
godi, tj. ako ga izgube.
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Očiti odgovor na sve nedoumice ve-
zane uz ovo jest odgovor na pitanje “kako 
balansirati izmeñu klijenata?”, kako uloži-
ti sve napore da nas jedan klijent ne “pre-
uzme”. Apsolutna dominacija nekog veli-
kog klijenta može u potpunosti zaokupiti 
pažnju vaših zaposlenika i uzrokovati za-
postavljanje ostalih klijenata, a time auto-
matski i svih vaših napora za daljnjim ra-
zvojem posla. Možete se voditi sljedećom 
paradigmom: Ne dopustite jednom klijen-
tu da čini više od 20% vašeg ukupnog pri-
hoda. Hvatajte puno manjih klijenata, nji-

ma možete naplatiti nominalne troškove, 
koji će pomoći u povećanju vašeg dohotka. 
Ne gubite na njima novac. Uzimajte više 
klijenata i različitih, pogotovo onih koje su 
druge agencije odbacile, zanemarile. Ovo 
je pomoglo mnogim agencijama da preži-
ve teška razdoblja.

PREŽIVJELI STE, A ŠTO JE S 
RASTOM VAŠE AGENCIJE? 
Najbolji izvor novog posla vaša je sadašnja 
lista klijenata. Zašto? Kao prvo poznajete 
ih i oni vas; imaju povjerenja u vas (inače 

ne bi još uvijek bili vaši klijenti); vi poma-
žete njihovom razvoju, a samim time oni 
pomažu vašem. Ali, ne smijete se opustiti 
i ovaj odnos početi uzimati zdravo za go-
tovo. Morate konstantno podsjećati svoje 
klijente koliko ste im važni i vrijedni. Evo 
kako možete:

 Neka vaš rad bude izuzetno dobar i 
kreativan. Pod ovime se podrazumi-
jevaju nove i napredne marketinške 
ideje izražene kroz odlične tekstove, 
genijalna i učinkovita medijska pozi-
cioniranja te konstantnu suradnju s 
odjelom prodaje vašeg oglašivača.

 Neprekidno podsjećajte oglašivača na 
vaš dobar rad, taktično i učinkovito. 
Ako mu ne ukažete na vaš kvalitetan 
rad (bolje konkretnim dokazima nego 
riječima), on možda toga neće biti ni 
svjestan. Ako on o oglašavanju ne zna 
puno, kako onda očekujete da cijeni ono 
što radite pogotovo ako to radite jako 
dobro? Stoga ga stalno podsjećajte na to.

 Neka oglašivač shvati koliko puno za-
pravo dobiva za svoj novac. Koristite se 
izvještajima o uštedi novca, vremena i 
prostora; ukažite na smanjenje troško-
va koje je postignuto vještim ponavlja-
njem oglasa i sl. To bi trebalo privući 
pažnju vašeg oglašivača. Nije dovoljno 
obaviti dobar posao samo prilikom 
pridobivanja klijenta, morate mu kon-
stantno prodavati vlastitu vrijednost.

 Zapamtite da je ovo posao osob-
nih usluga. Što održavate osobnije i 
prijateljskije odnose sa svim vašim 
kontaktima, to se bolje možete poisto-
vjetiti s njihovim poslom i potrebama, 
a samim time bolje radite. Direktori 
manjih agencija mogu si priuštiti odva-
janje više vremena pojedinim klijen-
tima. Oni imaju vremena i za brigu, 
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Nikola Žini(, kreativni direktor Bruketa&Žini*

Kriza je donijela neke pozitivne 
stvari

Kako krizu pretvoriti u prednost? To je bilo osnovno pi-
tanje naše agencije ve* sredinom prošle godine kada 

su se po'eli nadzirati njeni po'eci. Po'eli smo rješavati sve 
probleme koje smo godinama “trpali pod tepih” i na taj na'in 
smo je spremno do'ekali. Smanjivanjem marketinških budže-
ta, agencija je morala biti još kreativnija i još u'inkovitija 

kako bi se ostvarili poslovni ciljevi naših klijenata. Pronalaženjem novih kanala jefti-
nije komunikacije bio je prioritet. Isto tako neki naši klijenti su vidjeli krizu i kao priliku 
pa su bili, i jesu, još aktivniji nego prijašnjih godina. Sve u svemu kriza je donijela 
neke pozitivne stvari, usudio bih se re*i više pozitivnih nego negativnih. Otvorila je 
mogu*nosti za novi biznis pa je tako BiŽ osnovao i agenciju za interaktivnu komuni-
kaciju “Brlog.biz”. Izlazimo iz ove krize mudriji i ja'i. Zadržali smo sve ljude bez sma-
njivanja pla'e, a komunikacijom smo našim klijentima uspjeli ostvariti poslovne i 
marketinške ciljeve. To smatramo velikim uspjehom. Oduvijek je agenciji bio prioritet 
zadržati stare i pridobiti nove klijente.

Rajka Muhi(, direktorica Total media d.o.o.

Okrenutost prema klijentu, 
njegovim potrebama i željama 

Vjerujemo da su zaposlenici svake marketinške agen-
cije, po samoj prirodi i svrsi poslovanja, svjesni potre-

be da na svoje klijente, ali i ostale partnere u poslovanju, 
moraju djelovati pozitivno i nadasve optimisti'no - u vrijeme 
kada “cvatu ruže”, ali jednako tako, ako ne i više, u doba 
ekonomskih i drugih kriza. U krizna vremena bitno je otežana 

komunikacija i s postoje*im, ali i potencijalnim novim klijentima iz jednostavnog ra-
zloga što svi osluškuju što *e se desiti kad kriza dosegne vrhunac, a pritom zaustav-
ljaju svoje investicije najprije u marketingu, smatraju*i kako su marketinške aktivno-
sti ve*im dijelom potezi koji donose rezultate na duge staze, a uspjeh se 'esto 
zahtijeva ovdje i sada. No naša je filozofija ostala ista i u ovim vremenima - okrenu-
tost prema klijentu, njegovim potrebama i željama, i svakako dostupnost za njegove 
potrebe u vrijeme kada to njemu odgovara. Intenzivnom brigom za klijenta i približa-
vanjem, bolje re'eno, razumijevanjem njegove trenutne situacije, pronalazimo rješe-
nja koja *e mu u kra*em roku donijeti rezultat i istaknuti ga me1u konkurentima. 
Manje nudimo skupa rješenja poput klasi'nih oglašiva'kih kampanja, a vise se okre-
*emo ponudama koje *e klijent cjenovno lakše prihvatiti. Emotivnim i ljudskim stal-
nim kontaktom s kupcima, svaki klijent na duge staze može osigurati svoju prisutnost 
na tržištu. To je naša poruka svima koji strepe za prodajne rezultate, uz napomenu 
da nije floskula kako svaka kriza predstavlja ujedno i izazov za management i sve 
zaposlenike - to je istina koju slijede odvažni i pametni ljudi.

 Neprekidno podsje*ajte 
oglašiva'a na vaš dobar rad, 
takti'no i u'inkovito.

 Što održavate osobnije i 
prijateljskije odnose sa svim 
vašim kontaktima, to se bolje 
možete poistovjetiti s njihovim 
poslom i potrebama, a samim 
time bolje radite.

 Ne dopustite jednom klijentu da 
'ini više od 20% vašeg ukupnog 
prihoda.

Savjeti Poslovnog savjetnika
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Andrea Šumanovac, generalna direktorica Unex Grupa/Unex MPG/
Euro RSCG Zagreb 

Krizu treba shvatiti kao 
svojevrsni izazov

Kao i na sve tvrtke kriza svakako utje'e i na poslovanje 
agencija za marketing i oglašavanje. Naše je poslova-

nje uvjetovano tržišnom pozicijom i investicijama u marketinš-
ke aktivnosti naših Klijenata. I u našoj se branši osje*aju 
posljedice krize, no ne u tolikoj mjeri kao u nekim drugim in-

dustrijama, jer ukoliko bi stala komunikacija s tržištem, stale bi sve ekonomske aktiv-
nosti. Osobno sam mišljenja da krizu treba shvatiti kao svojevrsni izazov i da je i u 
takvim situacijama koje se ponavljaju u odre1enim vremenskim ciklusima bitno konti-
nuirano razvijati posao uz poja'ane mjere opreza, a nikako posustati ili koristiti krizu 
kao izgovor za loše poslovne poteze ili rezultate. Ne samo u vrijeme krize - najvažniji 
poslovni rezultat za Agenciju je zadržati postoje*e Klijente, naravno boriti se i pridobi-
vati i nove, te paralelno s ulaskom novih klijenata razvijati i investirati u sve svoje re-
surse kako bi s pravom mogli svojim Klijentima biti najefikasniji partneri, omogu*uju*i 
im uvijek, a posebno u vrijeme krize, ostvarenje ciljeva i stvarnih vrijednosti za njihove 
investicije. Kontinuiranim kvalitetnim i transparentnim ponašanjem na tržištu svaka 
Agencija može ostvariti rezultate, posti*i i zadržati svoju poziciju. Unex Grupa svoj ra-
zvoj bilježi ve* 17 godina, koji je od samih po'etaka bio temeljen na na'elima realnog 
i zdravog rasta, te na odnosu i servisu Klijenata, kao i odnosu prema zaposlenicima 
Agencije, i slobodno mogu re*i da ovo nije prva kriza s kojom smo se sreli. Kad danas 
slušam i 'itam savjete kako se ponašati u vrijeme krize, zadovoljna sam s našom 
poslovnom politikom, jer smo se mi na taj na'in ponašali svih godina našeg razvojnog 
puta, što danas našim zaposlenicima pruža sigurnost, a našoj tvrtki daljnji razvoj.

Tvrtka LOGIKO je specijalizirana 

za logistički konzalting i 

edukaciju u logistici. LOGIKO 

želi pomagati profesionalcima u 

logistici u njihovim svakodnevnim 

i specifičnim izazovima koji 

zahtijevaju kvalitetno i sustavno 

rješavanje, kao što su upravljanje 

zalihama i skladištem te 

ovladavanje vještinama u nabavi. 

NAJAVA SEMINARA ZA RUJAN I LISTOPAD:

Kako smanjiti zalihe u 6 koraka? .................................. 09. rujan ‘09

Skladišno poslovanje ..........................................................10. rujan ‘09

Moderna logistika – automatizacija u skladištu .... 11. rujan ‘09.

Planiranje proizvodnje ...................................................... 23. rujan ‘09.

Upravljanje matičnim podacima ....................................24. rujan ‘09.
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i to je veoma važno. Ovakva situacija 
vrijedi za mnoge veoma trajne agenci-
ja-klijent odnose koje može prekinuti 
jedino promjena u sastavu zaposlenika 
agencije ili oglašivača. 

 Iako si možda ne možete priuštiti 
dodatne odjele i usluge, morate ih 
ponuditi i uvjeriti oglašivača da od vas 
može dobiti sve ono što može dobiti i 
od velikih agencija. Možda će biti nuž-
no ovakve usluge osigurati izvan vaše 
firme, no klijentu morate reći da su 
dostupne. Zapamtite, druge agencije 
vašeg klijenta stalno podsjećaju koliko 
on zapravo propušta.

Uvijek zapamtite da će, unatoč svemu 
što radite da biste postali veći i bolji, uvijek 
postojati svojevrsna stopa “smrtnosti” kod 
klijenata i to ne vašom krivnjom. Ovakva 
slabljenja moraju se predvidjeti i nadomje-
stiti već unaprijed i to stalnim “jurenjem” 
novog posla. Osim što nadomještate ono 
što će biti izgubljeno, ujedno i nastavljate 
svoj rast i razvoj.

Nijedna agencija ne miruje. Ona ili do-
biva ili gubi. Ona je poput biljke, ili raste 
ili vene. Agencija koja naizgled posluje uvi-
jek jednako, s gotovo istim prihodom svake 
godine, zapravo propada. Vrijeme joj isti-
če. Što duže drži istog klijenta, ali pomo-

Napomena: Usluga pregleda važe"ih propisa je besplatna

Zanima Vas koji 
su propisi 
trenutno važe"i

www.propisi.hr

ću istog posla svake godine, to se oglašivač 
više pita da li bi možda negdje drugdje pro-
šao bolje. Žalosno je, ali istinito, da se naša 
ranjivost povećava s duljinom službe. Na-
cionalni prosjek zadržavanja jednog klijen-
ta su četiri i pol godine. 

ZAKLJU*AK
Svaki posao ima svoje prednosti i nedostat-
ke. Naše prednosti su u unosnoj, uzbud-
ljivoj i nagrañujućoj profesiji. Ipak, ona je 
i veoma nestabilna, podvrgnuta osobnim 
hirovima i nerazumijevanju osobe koja za-
pravo plaća naše račune. 

Morate biti brzi, snalažljivi u neočeki-
vanim situacijama, sposobni uočiti nevolju 
nadaleko i uvijek svjesni oglašivačevog od-
nosa prema vama, čak i prije nego ga je on 
sam svjestan.

Da, postanite bolji i veći onoliko brzo 
koliko je ekonomski izvedivo. Ali prije sve-
ga, postanite pametniji. Naučite biti dva 
koraka ispred vašeg klijenta. Ne slijedite, 
već vodite. Vi biste o promotivnoj prodaji 
trebali znati više od bilo kojeg klijenta. Do-
kažite da zaista i znate.


