a ne iskljuc¢ivo samo na zadovo-
lienju njihovih potreba. Visoko za-
dovoljstvoiispunjena ocekiva-
nja stvaraju emocionalni afinitet
prema brendu, robnoj marki, a
rezultat je visoka lojalnost kupa-
ca-potrosaca.

Pracenjem trendova i
adekvatnom primjenom
novih tehnologija moguce je
premasiti ocekivanja kupaca-

potrosaca i izazvati osmijeh
na njihovim licima. A kad

se to jednom uspije, takvo
ponasanje postaje norma koja
osigurava uspjeh tvrtki.

Efikasno upravljanje
modernom tehnologijom
Drustvo u cjelini prozeto je
multimedijom do te mjere da se
mijenjaju interakcije medu ljudi-
ma, komuniciramo putem drus-
tvenih mreza,’lajkanjem” izraza-

vamo (ne)slaganje, a privatnost
dobiva sasvim drugu dimenziju,
pa sve vise dolazi do izrazaja ,in-
ternet of things". Pojam ,internet
of things” oznacava sve uredaje iz
nase svakodnevne okoline koji se
povezuju i Cija virtualna repre-
zentacija sli¢i na strukturu inter-
neta. Dakle, on oznacava sve one
uredaje koje je moguce povezati
u mrezu s drugim uredajima i ¢i-
jim je podacima moguce pristupi-
ti putem mreZe, pri ¢emu se to ne
odnosi na osobna racunala, pa-
metne telefone i tablet racunala.

Sto znadi, ako se potrodacev
frizider ili pecnica ili mozda svje-
tiljka mogu umreZiti s drugim ra-
¢unalima i ukoliko se njima moze
upravljati putem mreze, ili se s
njih mogu procitati neki podaci,
onda tako povezane uredaje de-
finiramo kao internet of things. Su-
stina ove tehnologije je povezi-
vanje svih mogucih uredaja iz

kupceve-potrosaceve svakodnev-
ne okoline. SloZenost ovih ureda-
ja moze se kretati od jednostav-
nih senzora do sloZenih uredaja
povezanih u funkcionalnu cjeli-
nu koja se tada svijetu predstav-
lja kao jedna logisticka cjelina. Tu
se postavlja pitanje kako se u ko-
munikaciji tvrtka-kupac-potro-
sa¢, dakle u maloprodaji, moze
ova tehnologija iskoristiti i na koje
segmente ¢e imati najvedi utjeca;.

Prema misljenjima i stavovi-
ma stru¢njaka dva su osnovna
podrucja u kojima ¢e ova tehno-
logija imati najvise utjecaja: op-
timizacija i racionalizacija po-
slovnih procesa te poznavanju
kupaca-potrosaca. U trenutku
kada svi proizvodi, robe budu
obiljezeni radio identifikacijskim
oznakama (RFID) te koristenjem
jednostavnih senzora na polica-
ma u trgovini i u skladistu, koji su
povezani sa sredisnjim sustavom

za upravljanje poslovnim pro-
cesima, bit ¢e moguce u svakom
trenutku znati to¢no raspolozivu
koli¢inu pojedinog proizvoda-
brenda. Podaci o raspolozivom
broju proizvoda-artikala i o nji-
hovom roku trajanja, mogu se u
takvom okruzenju iskoristiti za
dinamicko formiranje cijena koje
se odmah prikazuju na digitalnim
panelima na policama. Dinamic-
ko formiranje cijena omogu-
Cuje da se svi artikli prodaju do
svog roka trajanja te na taj na-
¢in minimizira generiranje otpa-
da i racionalizira poslovanje ma-
loprodajnog mjesta. No, isti set
uredaja moze se koristi i za dru-
ga poboljsanja, od boljeg uprav-
ljanja skladistem do ubrzanja i
automatizacije procesa napla-
te na automatskim blagajnama.
Ova tehnologija e ostvariti zna-
Cajan utjecaj na odnose s kupci-
ma. Svakim danom sve veci broj
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