Pomoc, marketing nebo pohrdání zákazníkem?
„Žádná vážná krize by neměla zůstat promarněna. Tím myslím, že v takové situaci můžete dělat věci, které by předtím byly nemyslitelné.“ Není to dlouho, co se tímto citátem proslavil Obamův tajemník Rahm Emanuel. Přišel s ním v době přípravy na znárodnění zdravotnictví, skokové zvýšení daní, zpřísnění ekologických limitů a spousty dalších věcí, které ještě nedávno byly skutečně nemyslitelné. Přeloženo do jazyka byznysu: odkazem na krizi můžete prodat úplně cokoliv.

Šéf týmu amerického prezidenta není jediný, kdo přišel s podobný nápadem. Stačí se podívat na kampaně, které v posledních měsících v České republice probíhají. Když pomineme další kouzelné slůvko „revoluce“ (od kterého se čeká, že bude prodávat Dacie, mobilní telefonování i byty), „krize“ jednoznačně vede. Jenomže politika a obchod nejsou totéž – mimo jiné proto, že lidé mají tendenci v roli zákazníků přemýšlet více než v roli voličů.
U zlevněných jogurtů a elektrických deček prodávaných důchodcům se dají odkazy na krizi pochopit. A možná, že to i trochu funguje. Je však na pováženou, pokud začínají takovým způsobem komunikovat velké IT firmy prodávající podnikovým zákazníkům. A právě to se děje! Během posledních měsíců se objevilo v českých médiích  a na konferencích minimálně 10 rozhovorů, komentářů a prezentací, v nichž bossové IT podniků přicházejí s lékem na přežití krize. A představte si – jaká náhoda! – nejlepším lékem je pořídit si právě ten systém, který ta která firma nabízí. Těžko říci, co si o tom myslet. Zde jde o výraz naprostého zoufalství nebo zda se jen na povrch dostalo dlouho skrývané přesvědčení, že na straně zákazníka rozhodují lidé, kteří jsou zpola dementní.
Zvláště markantní je to u velkých ERP systémů. Trh se zmenšuje již několik let a s pomalejší ekonomikou prodeje klesly téměř k nule. Tvrdit za takové situace, že lékem na krizi je utratit miliony či desítky milionů za výměnu podnikového systému.. a sázet na to, že si zákazníci nevšimnou, že se jim jako lék na krizi nabízí tatáž věc, kterou si nechtěli koupit ani v časech růstu – to už vyžaduje značnou míru otrlosti. 

Což neznamená, že neexistují produkty, které mohou být zvláště v těžkých dobách zvlášť užitečné. Nelze je ale najít podle toho, co říkají jejich obchodníci. Ani podle prohlášení, že právě v letošním roce se prodejům obzvláště daří (víte o někom, kdo říká něco jiného?). Lepší vodítko je podívat se, kdo nabírá lidi a kdo naopak propouští. 

A jsou i další příznaky. Třeba délka nasazení. Jestliže analýza procesů, implementace a zavádění změn budou trvat dohromady rok, může se snadno stát, že se benefity projeví až v době, kdy už bude na trhu úplně jiná situace. To je stejně účinný lék proti krizi jako podpora národních parků v roce 2016 (jedna ze složek Obamova balíčku, který jsme zmínili na v úvodu).
Takže na závěr zaručený recept proti hospodářskému útlumu. Víte, že právě v době krize, kdy jsou ohrožena pracovní místa některých IT manažerů, je životně důležité udržovat si přehled o klíčových trendech na IT trhu? A víte také o tom, že nejlépe si tento přehled můžete udržovat tím, že si předplatíte Professional Computing? Nevěříte? Jak potom můžete čekat, že na základě stejné logiky někdo utratí několik milionů?
