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Ljubhana, 15.02.2008
[title] [name]!
Mogoce vi poznate resitev?

Pred neka) leti SMo bili skora) pnmnranl poiskati nov proizved, nove trzno miso, da smo pokrili |zpad zaradi
upadanja povprasevanja v nasi stari dejavnesti. Konkurenca na nasem podrodju pa je tako medna in
velika, da nismo niti pomigljali, da bi s spustil v bo) = enakimi izdelki.

Trzrno mso smo nasli v izdelku, ki j& bil motno popularen pred tremi destleth in vel. Potem pa se je skoraj
popolnoma izgubil, ker so £l trendi svojo pot. Toda, danasnja tehnologija nam je dala moZnosti, da izdelek
abudimao.

Lotili smeo se novega praizvoda in se sreevall z nedtetimi teZavami;

® zaradi spomina na izdelke izpred destletij je bil odziv posameznikov dokaj negativen = morali smo
ustvarjati razmiglhanje, da je nas izdelek potreben, vzpodbuditi smo morali Zeljo po 1izdelku. Pri
tem nam je pricel pomagati trend, ki j& malo po sprejeti odlodibvi pricel nastajati najprej v tujini,
siasoma pa se Je, kot vse, prenesel tudi v nase kraje

® da bi prikazali razlike med nekdanjim in novim izdelkom, smo morali poudarjati njegove dobre
lastnosti. Toda, katere o najpomembnejie in katero izmed njih naj izberemo?

® ker izdelek ni moZno prodajati na trgovskih policah, smo morali iskati nagin s katerim bi ga
kupcem pribliZali

® spoznali smo, da so kupci bolj zahtevni kot smo mislili, morali smo poiskati nagine s katerimi smo
naso ponudbo naredili priviagnejfo. Nekaj = Gmer smo strankam povedall interes in jim zmanjsali
nezaupanje v Novost.

® kar nekaj casa smo iskali prave nadine s katerimi bi, 5 kar najmanjgimi stroski desegli &im ved
potencialnih kupcev. Zavedali smo se: =€e nihée ne ve za ponudbao, je isto kot, da je sploh ni=

Mas razvo] izdelka, pred vsem pa prodaje, nam je vzel tn leta, da smo priceli dosegati pozitivne rezultate.
Wsekakor mnogo préved. In to kljub temu, da smo skrbno iskali in upogtevali nasvete, ki bi nam pomagali.
Toda, dobivali smo nasvete, ki so bili dobri za nekaj, niso pa predvidevali vseh okoliéin in vseh potrebnih
elementov.

Ta nasa pot je bila zelo poufna. Naredili smo kar nekaj napak, pa tudi uspeino opravili marsikaten
=izpit=.

Sedaj, ko smo vedino poti do uspeha Ze prehodili, pa smo odkrili €isto sveZz ucbenik. Ja,
ucbenik.

Me morem napisati, da je *DIREKTNI MARKETING PO ZDRAVI PAMETI« |e navadna knjiga, ker
obravnava vse teme s katerimi smo se mi spopadali sami.

Drayton Bird, ki po mnenju mnogih ve o direktnem marketingu vec kot kdorkoli drug na tem
svetu, je napisal odlicno knjigo, ki jo bomo po prvem branju vzeli se velikokrat v roke, ker v
njej najdemo razlage in nasvete za nesteta vprasanja, ki s& nam ob delu pojavljajo. Knjiga vsebuje
resniéne primere z vseh podroci) in je napisana kot praktiéni vodic.

Ce vi poznate reditve za probleme, ki nastajajo od rojstva izdelka ali storitve, do njegove uspeine prodaje,
potem vam ta knjiga vsekakor ni potrebna.

Mi pa smo spoeznali, da bi jo rabili Z2& pred |et in da nam bo zagotovo pomagala prin mnogih vpraZanijih, ki
nas se Cakajo.

Knjigo smo nasli v zaloZbi Lisac & Lisac. VloZek 79,00 € se nam je zdel zanemarljiv v
primerjavi z rezultati po upostevanju samo nekaj nasvetov in primerow.

Frepricajte se sami! Mi smo se odlodili in naredili takcole. Ni nam Zal.
Mirko Lajkowic

direktor

OPsA d.o.o.

PS: Nage proizvode najdete na www fototapete s pa presodite, &8 smo na pravi poti.




