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Серия от дълбоки промени възве-
стиха нова ера в маркетинга, белязана от 
визионери в маркетинга, които знаят, че 
никой не е по-подходящ да осъществи 
промените от директора по маркетинг. 
Помислете как трима изявени визионери 
на маркетинга се превърнаха в неотмен-
на част от развитието на компаниите, за 
които работят:

Ръс Клейн от „Бъргър кинг” твърди: 
„Всичко, което може да се определи 
като фактор за растежа, е честна игра, 
при която трябва просто да докоснеш 
с пръст носа си.” Клейн, освен че носи 
всички традиционни отговорности на 
директора по маркетинг, отговаря и за 
продуктовия микс, стратегиите за оп-
ределяне на цените, разработването 
на продукти, планиране на пазарите, 
веригите за доставки и микс менидж-
мънта. Той е дясната ръка на изпълни-
телния директор, което ясно личи и от 
титлата му – президент, глобален мар-
кетинг, стратегии и иновации. 

Стивън Куин, директор маркетинг в 
„Уол  - Март”, продължава да проме-
ня начините, по които най-големият в 
света търговец на дребно се развива и 
расте. Използвайки надеждна инфор-
мация, Куин поставя фокуса върху зна-
чимите сегменти – които са отворени за 
предложенията на „Уол - Март” и мо-
гат да осигурят растеж и здравословни 
печалби. „Хората мислят, че повечето 
американци пазаруват в „Уол - Март”, 

Превърнете се в специалисти по маркетинг 
с визия, които контролират развитиетоПромяната: 

от Скот Дейвис

Публикуваме тази статия с любезното разрешение на    
- глобална консултантска фирма в сферата на брандинга,  
дизайна, маркетинга и иновациите. 

но не цяла Америка е таргет на „Уол 
- Март”, казва той. Смисълът на това 
твърдение помага на „Уол - Март” да 
продава повече от конкурентите си.
 
Маркетингът на „Дженеръл електрик”, 
воден от Бет Комсток, е неотменна 
част от растежа и иновациите, защо-
то изпълнителният му директор Джеф 
Имелт вярва във връзката между зна-
нията, които клиентът споделя, и раз-
витието на компанията. Имелт възлага 
на маркетинговия отдел да отговаря за 
познанията за и от клиентите, а марке-
тингът на свой ред отвръща с участие-
то си в плановете за развитие на една 
от най-успешните компании в света. 

Визионерите в маркетинга улавят въз-
можността да се превърнат в едни от най-
важните мениджъри - подпомагат разви-
тието на компанията и дават сигнал на 
директорите по маркетинг да променят 
нагласите си и вместо просто да подкре-
пят продажбите, да поемат отговорност-
та за успешното и печелившо развитие на 
компанията. 

Те трябва да превърнат задълбочено-
то разбиране на днешните и утрешните 
нужди, искания, поведение и медийна 
консумация  на клиентите в нови про-
дукти, услуги, опит и взаимоотношения, 
които клиентите искат. Визионерите в 
маркетинга улавят динамиката сред по-
требителите със съществуващите ресурси 
и постигат максимално въздействие из-
вън организацията. 

http://www.roibg.com
http://www.prophet.com
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 2 Пет промени по пътя към 
ролята на визионер

Способността да поемаш различни 
роли с голямо влияние и въздействие, ко-
ято е неотменна част от изискванията за 
израстването във визионер в маркетинга, 
заставя специалистите да преминат през 
пет промени: 

Промяна от Създаване на маркетинго-
ви стратегии към Задвижване на влия-
нието на бизнеса. 
Промяна от Контролиране на послани-
ето към Стимулиране на мрежата. 
Промяна от Нарастващи подобрения 
към Широко разпространени инова-
ции. 
Промяна от Управление на инвестици-
ите в маркетинга към Вдъхновяване на 
съвършенството в маркетинга. 
Промяна от Фокус върху операциите 
към Фокус върху безмилостния клиент. 

Разбира се, промяната е трудна и не се 
случва за един ден. Тези, които успяха, 
съумяха да избегнат традиционния ка-
пан на маркетинговите комуникации и 
да уловят нуждата от промяна основно 
чрез промяна на профила на маркетин-
га като функция и на самите специали-
сти по маркетинг към функция с по-го-
ляма стратегическа роля. След промяна 
на профила маркетингът се превръща в 
ключов стратегически фактор за разви-
тието, става по-лесно маркетинговият 
директор да е стратегически партньор 
на изпълнителния директор и останалия 
мениджърски екип  и неоспорим актив за 
организацията. 

Новата формула за успех започва с нов 
императив. Специалистите по маркетинг 
трябва да бъдат добри стратези, при това 
в по-широкия контекст на бизнеса. Тези, 
които допринасят на стратегическо ниво 
и използват своите умения, възможности 
и знания, ще успеят да реализират про-
мените. 

Пътят към превръщането 
във визионер в маркетинга

Специалистите по маркетинг, които 
искат да се превърнат в истински парт-
ньор на изпълнителния директор по от-
ношение на развитието на организа-
цията, трябва да притежават различни 
умения. Това не са уменията, необходими 
на шеф-готвач на петзвезден ресторант, 
който трябва внимателно да комбинира 
продуктите и постигне изисканост. Кой-
то иска да стане визионер в маркетинга, 
трябва: 

Постоянно да надхвърля очакванията 
за съвършенство в маркетинга
Да спечели доверието на изпълнител-
ния директор, на финансовия дирек-
тор и на останалите висши мениджъри
Да покаже умения и мускули да водят 
стратегически дискусии на корпора-
тивно ниво
Непрекъснато да внася иновации в ця-
лата организация и 
Да управлява чрез пример и да вдъх-
новява организацията да постига ре-
зултати, базирани на маркетинг на 
световно ниво, бизнес стратегии и 
планове. 

Разбира се, основният елемент – над-
хвърляне на очакванията на организа-
цията за съвършенство в маркетинга, е 
повече от необходимо условие за спе-
челване на правото за участие в изготвя-
не на стратегиите. Ако не можете да се 
справите с отговорностите  в момента, 
защо трябва изпълнителният директор 
на мисли, че можете да поемете още от-
говорности? Това е самата реалност на 
върха – директорите ще допуснат специ-
алиста по маркетинг в кръга на висшето 
ръководство, но той трябва да е доказал 
на какво е способен. Чрез успешно ре-
ализиране на професионални маркетин-
гови планове, тясно обвързани със стра-
тегическото развитие на организацията и 

http://www.roibg.com
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 3 постигането на количествени резултати, 
вие ще разполагате с убедителен аргу-
мент, че като специалист по маркетинг 
можете да изпълнявате две роли едно-
временно - на стратег и на специалист 
по маркетинг. 

Стивън Куин от „Уол - Март” призна-
ва, че в началото на кариерата си като 
директор по маркетинг е правел всичко 
– от дребни до по-големи неща. Ако се е 
налагало да напише текст за седмичния 
бюлетин, не е било проблем да го напра-
ви. Стремежите му са били далеч извън 
рамките на писането на седмичен бюле-
тин, но си е давал сметка, че качествата 
му – всички! – ще бъдат оценявани и ако 
иска да отговаря за всички 1,5 милиона 
обекта и 140 милиона купувачи на сед-
мица, трябва да мисли стратегически. 

Някои маркетингови директори с опит 
на стратегическото ниво отговарят и за 
много други неща освен за постигането 
на целите на маркетинговите комуника-
ции. Стив Майер, който оглавява марке-
тинга на „Дел сървисис” и „Трайлоджи 
софтуер”, вярва, че „няма заместител на 
истинските неща, с които да се впечатли 
бордът на директорите - можете да го 
направите чрез фокусиране на аналитич-
ните си умения върху истинското „влия-
ние върху бизнеса” вместо върху тради-
ционни метрики като проследяване на 
рекламите и изследвания за стойността 
на марката. Само така можете да заемете 
място на масата.”

Промените през  
               маркетингови роли 

Постигането на промяна изисква изди-
гането ролята на маркетинга от тактиче-
ско на фасилитаторско, оттам на лидер-
ско и на визионерско ниво. Всяка роля има 
своите специфични атрибути и позволява 
на специалистите по маркетинг да ви-
дят, точно както стойността на марката се 
изгражда с години, че те могат да след-
ват вдъхновяваща пътека, спечелвайки в 

лидерския екип мястото, което знаят, че 
заслужват. 

Като тактик специалистът по марке-
тинг е отговорен за успешното доставя-
не на определени тактики или програми, 
които трябва да подпомогнат стратеги-
ческия императив. Тактикът на практика 
оперира с помощта на чеклист или спи-
сък със задачи в рамките на календарната 
година. Стойността на работата му често 
се измерва с това колко неща е свършил. 
Тактикът проявява склонност да си стои 
в маркетинговата кутия и да изпълнява 
задълженията си, но не го възприемат за 
важен или решаващ актив на организа-
цията. Постигат се много добри неща, но 
не се приемат за особено стратегически. 

Фасилитаторът поема отговорностите 
на тактика и в същото време помага на 
организацията да развива и управлява 
споделените подходи към традиционни-
те маркетингови комуникации и продаж-
бите. Маркетингът създава общ език с ос-
таналите функции относно маркетинга и 
марките и разработва подходи, инстру-
менти и методологии. Фасилитаторът за-
почва дискусия за най-добрите практики 
във и извън организацията. Въпреки че 
фасилитаторите не се възприемат като 
много стратегически ориентирани, те 
започват да излизат на по-широка плат-
форма и да градят авторитет. 

Лидерът е тактик и фасилитатор, но 
използва информацията и знанията от 
и за потребителите, за да създава ори-
ентирана към потребителя маркетинго-
ва стратегия. Дефинира се като пазач на 
марката, като човек, който се грижи за 
потребителите и умее да постига добра 
възвращаемост от вложените в маркетин-
га средства. Лидерът управлява основно 
маркетинга и същевременно осъзнава 
нуждата да придобие умения и знания в 
други области -  човешки ресурси, фи-
нанси, операции и продажби. Въпреки че 
не се очаква от него, лидерът предлага 
стратегически решения, започва диалог 
с хората в организацията, изследва оч-
акванията на потребителите, което може 
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да подпомогне успеха на цялата органи-
зация.

Визионерът обединява всички роли 
и същевременно има централна роля в 
развитието на стратегията – от откриване 
на императивите до тяхното приорити-
зиране и обвързването им с икономиче-
ска стойност. В допълнение, визионерът 
в маркетинга проактивно сътрудничи с 
всички други функции, постоянно до-
принася за развитието, има ползотворни 
отношения с изпълнителния директор и 
борда и винаги е комерсиално ориенти-
ран.

Крайният успех идва от признаването 
на значението да се постигне всеки ас-

пект от различните типове роли в марке-
тинга, както и от признаването на факта, 
че всяка роля гради успеха си на добрите 
постижения на предхождащата я роля. 
Трябва да акумулирате, вероятно дори да 
разпръснете и да делегирате отговорно-
сти от всяка роля на другите.

Това е нова ера за специалистите по 
маркетинг, белязана от чувствителните 
промени около тях, както и от промяна-
та, която трябва да осъществят. И накрая, 
колко ефективно те управляват процеса 
ще промени тотално уменията им, роли-
те и стойността на маркетинга за орга-
низацията, тъй като визионерите стават 
правилото, не изключението. 

Скот Дейвис е висш партньор в Prophet (www.prophet.com), 
глобална консултантска компания, която помага на висшия 
мениджмънт по-ефективно да използва брандинга, дизайна, 
маркетинга и иновациите, за да се развиват компаниите ус-
пешно. В основата на тази статия са аспекти, които авторът 
разглежда в детайли в книгата си „Промяната”. Тя ще бъде 
издадена през юни 2009 г. на английски език от издател-
ство Jossey-Bass. Със Скот Дейвис можете да се свържете на: 
sdavis@prophet.com.  
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Очаквате  
в по-добрите места,  

от които можеш  
да си закупиш  

книги  
за четене!

НОВОТО НИ ПРЕДЛОЖЕНИЕ: 

http://www.roibg.com

