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MAJA GOLOB

SVETOVALKA ZA DIREKTNI MAR-
KETING, PODJETNICA IN SEDAJ
TUDI AVTORICA KNJIGE

Maja Golob je po rodu iz Zagorja ob
Savi, kjer je preZivela lepo otrostvo,
po $tudiju ekonomije v Ljubljani pa
je minilo Se kar nekaj let, preden se je
ustalila. Ko je bila $e na zacetku svoje
poklicne poti, si je Zelela Ziveti v Lon-
donu in cilj se ji ni zdel nedosegljiv,
saj je zaradi svoje sluzbe prepotovala
velik del sveta in bi lahko Zivela v kate-
remkoli velemestu. Niti sluc¢ajno si ni
mislila, da jo bo ljubezen pripeljala v
Hoti¢no, kjer si je s partnerjem Acom
Spasovi¢em ustvarila druZino. Se veé,
v nasi mali brkinski vasici sta odprla
tudi uspesno marketinsko podjetje.
Maja, tvoja kariera se je pricela v pod-
jetju Studio Moderna, ko je bilo tam
samo nekaj zaposlenih in ste proda-
jali izdelek Kosmodisk, z leti pa je
preraslo v mednarodno podjetje z ve¢
tiso¢ zaposlenimi. Z rastjo podjetja si
napredovala tudi ti, vse do direktorice
marketinga za 11 drzav. Podjetje te je
kot strokovnjakinjo posiljalo na vse
konce sveta. Nam lahko malo opise$
to obdobje?

To je bilo zelo dinami¢no in turbulentno
obdobje, saj je podjetje zelo hitro rastlo in
jaz sem rastla skupaj z njim. Samo od tebe
kot posameznika je bilo odvisno, koliko
energije in Casa si bil pripravljen vloZiti
v delo in udenje. Srkala sem novo zna-
nje, nove izku$nje in bila sem ravno prav
ambiciozna, da sem z odprtimi rokami

sprejela vse izzive, ki so mi prisli naproti.
Podjetje je veliko vlagalo v izobrazevanje
- udili smo se od najboljsih strokovnja-
kov v svetovnem merilu, o katerih vecina
le slisi ali bere njihove knjige. V teh de-
setih letih sem prepotovala dobr$en del
Evrope in ZDA, bila sem tudi v Mehiki
in na Tajskem, saj so bili poslovni par-
tnerji ve¢inoma v tujini. Ko se je podje-
tje $irilo po vzhodni Evropi, sem dobila
moznost, da svoje znanje in izkusnje iz
Slovenije prenasam na ekipe v teh drza-
vah. V nekem obdobju sem bila tako ve¢
na poti kot v Sloveniji. V¢asih sem se zju-
traj zbudila in sem morala pomisliti, kje
pravzaprav sem. Skoraj dve leti sem Zivela
v Varsavi, glavnem mestu Poljske. Zivlje-
nje v tujini je neprecenljiva izkusnja, ki jo
priporo¢am vsakemu.

Tedanje podjetje vam je tudi omogo-
¢ilo izobrazevanja s podrodja direk-
tnega marketinga v tujini, preteZno
v ZDA? To znanje ti je prislo zelo
prav pri delu. Nam najprej opises, kaj
sploh je direktni marketing?

Najbolj znana oblika direktnega marke-
tinga sta televizijska prodaja in osebna
prodaja. S tem sem zacela tudi jaz: s pred-
stavitvami Kosmodiska na dogodkih po
Sloveniji, snemanjem reklam zadovolj-
nih uporabnikov ter kasneje s produk-
cijo spotov za televizijsko prodajo TOP
SHOP. V bistvu pa sta to le dve obliki di-
rektnega marketinga. Direktni marketing
je namre¢ splet komunikacijskih ali pro-
dajnih poti, kjer skusa podjetje vzpostavi-
ti neposreden stik s potro$nikom (npr. z
neposrednim osebnim stikom, po telefo-
nu, e-posti, po klasi¢ni posti itd.), ga spo-
znati in podatke o njem uporabiti za bolj
oseben pristop, obenem pa skrbno meriti
uspesnost vsake prodajne akcije. Danes je
prakti¢no Ze vse direktni marketing, saj
sta to omogodila digitalizacija in razvoj
tehnologije, predvsem interneta.

Ko si se vrnila s Poljske v Ljubljano, si
spoznala Aca in skupaj sta se odlocila,
da bosta ustanovila lastno podjetje.
Tako je leta 2002 nastal Spago d.o.o.,
s sedezem v Hoti¢ni. Kaksne storitve
ponuja vajino podjetje? Kako sta si
razdelila delo in kaj se je spremenilo
v teh 15 letih?

V Spagu podjetjem pomagamo pridobi-
vati in ohranjati stranke, pri tem pa na-
tan¢no naértujemo vsak korak in tudi
merimo njegovo uspes$nost. Z Acom sva
odli¢en tim, saj sva zdruzila njegove pod-
jetniske izku$nje z mojim marketinskim

znanjem: on vodi podjetje, organizira
delo in skrbi za finance, jaz pa znam pre-
poznati nove priloznosti za rast in razvoj
naro¢nikov ter to zapakirati v primerno
vsebino, obliko in izvedbo. Oba sva aktiv-
no vklju¢ena v prodajo in stike z naro¢-
niki.

Zacela sva iz ni¢, s trkanjem na vrata pod-
jetij. Na$ prvi naro¢nik je bil Lek, nato je
prisel Simobil ..., glas se je $iril in sledi-
la so $tevilna velika in majhna podjetja:
Mercator, OMV, Banka Koper, Plastika
Skaza in drugi. Od lokalnih podjetij so-
delujemo s podjetjema Aleas in Atech.
Od vsega zacetka je nase vodilo to, da se
vsakemu projektu posvetimo tako, kot
da je na$, kot da bi imeli v rokah svoj
denar - smo odgovorni do naro¢nika in
do rezultatov. Ce v nek projekt ne verja-
memo, se ga raje ne lotimo. Zavedamo se
namre¢, da bo naro¢nik zadovoljen le, ¢e
bomo dosegli cilje — takrat bo nadaljeval
sodelovanje ali nas celo priporocal svojim
kolegom. Tako nove stranke prihajajo k
nam v glavnem po priporoc¢ilih.

V Sloveniji si cenjena kot strokovnja-
kinja za direktni marketing, prodajo
in odnose s strankami in velikokrat
predavas na te teme. Si tudi aktivna
¢lanica Drustva za marketing Slove-
nije. Nam lahko poves kaj ve¢ o svoji
novi funkciji v njem?

Ja, pred letom dni sem na povabilo
upravnega odbora Drustva za marketing
(DMS), katerega ¢lanica sem ze skoraj
20 let, prevzela vodenje sekcije za di-
rektni marketing in prodajo. Cilj sekcije
je izboljsati ucinkovitost marketinga v
slovenskih podjetjih. Vec¢ina podjetij se
namre¢ $e vedno osredotoca zgolj na pri-
dobivanje novih strank, premalo pa upo-
rabljajo podatke o obstoje¢ih strankah.
To ni najbolj logi¢no, ¢e ves, da pridobi-
vanje nove stranke stane 6- do 7-krat ve¢,
kot te stane, ¢e zeli§ zadrzati obstojeco
stranko. Na zadnjem dogodku smo npr.
govorili o tem, kako zakonito zbirati po-
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datke o strankah, kako uc¢inkovito komu-
nicirati z njimi preko e-poste, telefona ...
Dobra novica je, da je vrhunsko marke-
tinsko znanje danes dostopno vsakomur:
ze za 90 € na leto se lahko vsak v¢lani v
DMS in se udelezi od 14 do 45 vrhunskih
marketingkih sre¢anj na najbolj aktualne
teme ter izmenjuje izkusnje z najboljsimi
strokovnjaki. Res se splaca izkoristiti.
Kdo pa je Maja zasebno? Partnerica,
mama dveh otrok in strasno energic-
na zenska - pa verjetno $e marsikaj.
Pred kratkim si izdala tudi knjigo, a
o tem vec pozneje. Nam najprej poves
$e kaj o sebi?

Zadnji¢ me je novinarka izzvala, naj se
opisem v petih besedah - ni bilo enostav-
no, saj vsak dan odigram veliko razli¢nih
vlog npr. mama, Zena, gospodinja, podje-
tnica, prijateljica, plesalka ... in $e bi lah-
ko nastevala. No, na koncu sem se opisala
kot zanesljiva, kreativna, predana, topla,
neposredna, ker se to povezuje z vsem,
kar po¢nem. Rada imam svojo druzino —
hvalezna sem, da sem spoznala Aca, ki je
¢udovit ¢lovek, in neskon¢no hvalezna za
moja dva sonc¢ka, Luno in Lukca. Rada zi-
vim v Hoti¢ni, obkroZena z naravo. Rada
se zbudim s pticami. Rada pleem. Rada
imam svoje delo. Rada imam Zivljenje in
izzive, ki jih prinasa, ¢eprav niso vedno
prijetni. Ampak verjamem, da vsak na
svojo pot dobi to¢no tiste preizkusnje, ti-
ste lekcije in tiste ljudi, ki jih potrebuje za
to, da lahko postane bolj$a verzija sebe.

Zivljenje ti je nanizalo nekaj tezkih
preizku$enj, ki jih odkrito opisujes
tudi v knjigi. Ko si si ustvarila druzi-
no, si imela Ze uspe$no kariero, a si Se
vedno ogromno delala, kar je od tebe
terjalo precej ve¢ usklajevanja dela
in druzinskega zivljenja. Potem pa si

zacela obiskovati plesno vadbo Nia, ki
Ze tretje leto poteka v Hrpeljah in Ro-
diku, in v tvojem Zivljenju je zavel nov
veter. Zakaj in kako?

Na Nio me je opozorila svakinja Simona.

V nasprotju z Acom, ki je celo zivljenje
igral rokomet, se jaz nikoli nisem ukvar-
jala z nobeno telesno aktivnostjo. Tako
sem bila tudi do Nie na zacetku skeptic-
na, a me je zacuda takoj osvojila, saj na
lahkoten nacin povezuje elemente plesa,
tehnik samozdravljenja in borilnih ve-
§¢in. Med vadbo iz mene izpuhti vsa na-
petost, pocutim se kot prerojena in polna
energije. Nia me je notranje osvobodila,
saj se skozi glasbo povezes s svojim pra-
vim jazom - to so bili moji prvi koraki
in zacetek iskanja sebe. Hvalezna sem za
Nio, ki je v moje zivljenje pripeljala ¢udo-
vite osebe in nove prijateljice.

Nazadnje se seveda posvetiva Se tvo-
ji knjigi za Zenske, v kateri si opisala
svoje poslovne in osebne izku$nje na
poti do srece. Knjiga ima naslov »NE
CAKAJ NA VIKEND« in je zanimiv
preplet osebne izpovedi in priro¢ni-
ka. Sli$im, da je knjiga zelo odmevna:
imela si ze intervjuje v revijah Viva,
Jana in Pogled ..., dobivas pa tudi ve-
liko sporocil in pisem Zensk, ki jim je
tvoja knjiga odprla o¢i ali jih spodbu-

dila k spremembam. Povej nam nekaj
ve¢ o njej — kako je nastala in kaj nam
pripoveduje?

Knjigo sem posvetila Zenskam, predvsem
mamam, ki so v nenehni bitki s ¢asom
pozabile, da obstajajo in da imajo tudi
svoje potrebe — sporoca jim, da si SMEJO
in MORAJO vzeti tudi ¢as ZASE. Kot ve-
¢ina Zensk sem se namrec¢ tudi jaz spopa-
dala z izzivom, kako uskladiti obveznosti
v sluzbi in doma, $e posebej, ko sem po-
stala mama. Pri tem sem se ujela v zaca-
ran krog: posrkale so me vsakodnevne
obveznosti in ziveti sem zacela tako, kot
so od mene pricakovali drugi. Nenadoma
se zave$, da nimas vec¢ hobijev, nimas vec¢
Casa za prijateljice, nima$ ve¢ ¢asa ZASE.
Ko je zacelo trpeti $e zdravje, sem spre-
videla, da moram nekaj spremeniti. V
knjigi sem opisala svojo pot do bolj urav-
notezenega zivljenja, hkrati pa je knjiga
priro¢nik z vajami, ki bralke po korakih
vodi skozi izzive, ki jim pomagajo prepo-
znati njihove talente, bolje osredotociti
¢as in energijo, doseci boljse ravnovesje
med sluzbo in zasebnim Zivljenjem ter
zaziveti bolj polno, sre¢nejse Zzivljenje.
Odzivi so neverjetni: vsak dan prejemam
e-posto bralk, berem njihove zgodbe, z
menoj delijo spoznanja in Zelje po spre-
membah, sanje, ki bi jih rade uresnicile
- vsaka se nekje najde. Kot kaze, je to ena
taka zdravilna knjiga, ki odpre srce in po-
boza zensko duso.

Maja, Zelimo ti $e naprej veliko uspehov
v poslu in srece z druzino! Ker ti idej
nikoli ne zmanjka, morda lahko prica-
kujemo $e kaksno knjigo. Do takrat pa
naj tvoj prvenec doseze ¢im ve¢ bralk
in tudi bralcev, saj je v tem novoletnem
casu lahko prav lepo darilo.

Nives Mahne Cehovin

»NE CAKAI NA VIKEND« je osebna izpoved Zenske, ki si je upala sanjati

in je hotela vse: kariero, druzino in svobodo, a je v nenehni dirki s ¢asom in dokazovanju,
da zmore in zna, popolnoma pozabila nase. Govori o pobegu iz udobnega zivljenja v
korporativnem svetu; o premagovanju strahu ob zacetkih v lastnem podjetju; o pasteh, ki
ti grozijo, ¢e si sam svoj $ef, in veselju, ko ustvari$ zgodbo o uspehu. Odkrito opisuje svoje
spopadanje z izzivom, da uskladi delo in prosti ¢as, in kako je vse skupaj postalo Se tezje,
ko je postala mama.
Knjiga razkriva 17 korakov in vaj, ki vam pomagajo uskladiti delo, druzino in prosti
Cas ter zaZiveti Zivljenje svojih sanj. Podarite jo sebi, prijateljici, h¢erki ali sodelavki.
Za narocilo knjige obis¢ite spletno stran: www.necakajnavikend.si, posljite e-posto na:

& info@necakajnavikend.si ali pokli¢ite: 040 660 266. DOSTAVA JE BREZPLACNA!




