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E sad, ako to promatramo s 
pozicije kupaca-potrošača, onda 
su se navike kupovine i konzumi-
ranja medija ili bilo kojeg drugog 
proizvoda ili usluge promijenile; i 
zadnjih nekoliko godina kupci-po-
trošači imaju nove navike. Mnogi 
potrošači-kupci su gotovo stalno 
ili vrlo često „on-line“, većini kupa-
ca-potrošača je normalna interak-
tivna komunikacija s oglašivačima 
i redovito idu na tražilice i društve-
ne mreže potražiti informacije o 
proizvodu ili usluzi, a svakako se 
veliki broj kupaca-potrošača upu-
šta u aktivnu komunikaciju s ogla-
šivačima-tvrtkama. Kupci-potro-

NOVI IZAZOVI TRAŽE 
NOVA RJEŠENJA!

Godinama promatramo, a vjerojatno i radimo vlastite analize; 
promjene i ocjene - i mnoge među njima ukazuju na stalne, brze, 
brojne i česte promjene kojima jednostavno ne možemo pobjeći. 
Čak i ako se kao pojedinci (potrošač ili kupac) ili tvrtke odlučimo ne 
mijenjati, a koliko se danas može sagledati, na tržištu su brojne tvrtke 
koje se ponašaju i pokušavaju poslovati kao prije nekoliko godina. 
Svijet oko nas se mijena, a ako tvrtke, a potrošači-kupci, žele biti 
iskreni, moraju priznati da su se manje ili više promijenili u zadnjih 
nekoliko godina. 

šači su postali dosta razmaženi, 
pa pod normalno očekuju da in-
formacije o proizvodu budu pri-
lagođene njima, relevantne i pla-
nirane u pravo vrijeme, baš kako i 
kada to njima odgovara. Naravno, 
svi potrošači-kupci vole individu-
alno rješavanje svojih problema i 
potreba, te očekuju brzu uslugu, 
kvalitetu i dakako onu vrijednost 
koju brend komunicira u svojim 
marketing aktivnostima.

95% potrošača se informira 
prije kupnje

U tom vrtlogu svakodnevnih 
promjena, zanimljivo je proma-

trati kako vodeći ljudi u tvrtkama, 
i ako tvrde da kako se mijenja-
ju kupci-potrošači, da se i tvrt-
ke mijenjaju, i ako se slažu da i 
sami funkcioniraju poput kupaca 
i potrošača, kada trebaju donijeti 
strateške odluke, pri čemu su po-
sebno zanimljive one odluke pri 
usvajanju marketing strategije, 
u većini, moglo bi se reći u pravilu, 
mijenjaju pogled na tržište i neri-
jetko za nove izazove nude stara ili 
minimalno promijenjena rješenja. 
Ne zaboravimo da kupac-potro-
šač kupuje racionalno, a odluču-
je emocionalno. Ključno je pita-
nje da li su tvrtke spremne učiti da 

žive sretnije, tj. kako na nove iza-
zove odgovoriti novim rješenjima?

Kako se prilagoditi te kako 
si tvrtka može pomoći u ostvari-
vanju željenih poslovnih ciljeva 
unatoč novim i težim poslovnim 
okolnostima? Kako su primjetne 
velike promjene u navikama i 
odnosu snaga na relaciji tvrtka - 
kupac, potrošač; tvrtka naprosto 
mora ponuditi promijenjene, pri-
lagođene ili nove aktivnosti i rje-
šenja. Današnji kupci-potrošači u 
komunikaciji s brendom žele pri-
mamljivost, interakciju, otkrivati i 
istraživati o proizvodu/tvrtki, a ne 
žele velika obećanja, fraze, mani-
pulacije i upadanja u njihov svi-
jet kada to tvrtki odgovara, nego 
naprotiv kupac-potrošač želi rele-
vantne informacije, upravo u ter-
minu kada to njemu ta informacija 
treba. U današnjim novim tržišnim 
okolnostima kada su i kupci-po-
trošači i tvrtke opterećeni krizom, 
nedostatkom vremena, greške se 
plaćaju skuplje, a odnosi na re-
laciji kupac, potrošač – tvrtka iz 
dana u dan se mijenjaju. Postav-
lja se opravdano pitanje kako ži-
vjeti u svijetlu SMM (social me-
dia marketing), jer su u sve većem 
postotku, negdje oko 95%, potro-
šača-kupaca informira prije nego 
obavi kupnju, bez obzira kupuju 
li proizvod ili uslugu, a pri tome 
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