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KUPCI/POTROSACI

SUPERPRODAVAC

LMJDSKAENCA

Tako se ne ¢ini,
golema je razlika
izmedu zadovoljnog
kupca/potrosaca
i lojalnog kupca/
potrosaca, a §to
posebno dolazi
do izrazaja u tom
ludom svijetu gdje
je sve ,normalno”
$to nije ,normalno’,
gdje se radaju i
razvijaju neke nove
vrijednosti, neki
novi uzusi ponasanja
brandova - tvrtki i
kupaca i potrosaca.

rtke i brandovi bi u tome tre-
bale ciljati na drugo, tj. na vaz-
nost ulaganja novaca i vremena
u kreiranju strategija koje kupce
i potrosace pretvaraju u lojalne
obozavatelje. Kreiranje takovih
strategija ili programa lojalnosti
posebno je vazno u vremenu di-
gitalnog gospodarstva. Progra-
mi lojalnosti su u digitalno doba
mnogo vise od ekstra milja koje
aviokompanije daruju putnici-
ma ili bodova na ostvarene kup-
nje, vec njih treba gledati kao dio
cjelokupne strategije marketin-
ga, ili kako to objasnjavaju struc-
njaci vazno je nagraditi komuni-
ciranje, te rezultat komunikacije
- kupnju, teisto pretvoriti u ugod-
no iskustvo.
Medu ostalim to se postize
lansiranjem u posljednje vrijeme
vrlo popularnih aplikacija koje na
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svoje pametne telefone mogu ski-
nuti njihovi lojalni kupci, odnosno
¢lanovi nagradnihili programa lo-
jalnosti.

Komunikacija i dostupnost
ViSe od Cetiri milijarde ljudi
- viSe od polovine planeta - ima
mobilni telefon i neki od ureda-
ja digitalne komunikacije. Danas
mnogi prelaze s uobicajenih mo-
bitela na,,pametne” koji omogu-
¢uju upotrebu interneta i snazni
su poput racunala. Tako ih korisni-
ci upotrebljavaju za: izradu i po-
hranu za trgovinu, skeniranje bar
kodova radi usporedbe karakte-
ristika proizvoda; pristup kuponi-
ma i promotivnim akcijama;ito je
samo vrh ledenog brijega i samo
masta ograni¢ava moguce dostu-

pne usluge. Tvrtke sada imaju je-
dinstvenu priliku oblikovati nacin
na koji ¢e kupci/potrosaci dozivje-
ti nove tehnoloske mogucénosti.
Naime, kupcima/potrosa¢ima
mobilne usluge digitalnog doba
uciniti ¢e Zivot laksim (mobilne us-
luge integrirane u iskustvo kupo-
vine pomazu kupcu/potrosacu da
brZze dobiju ono $to Zele); unije-
ti ¢e viSe svrsishodnosti u Zivot,
one poput,prosirenog pakiranja”
omogucuju kupcima/potrosaci-
ma da odaberu proizvode u skla-
du s vlastitim vrijednostima, po-
put zdravlja i dobrobiti, brige za
okoli$ i etickih izbora.
Upotrebom mobilne tehnolo-
gije za zadovoljenje potreba ku-
paca/potrosaca, u digitalno doba,
tvrtke mogu i ostvaruju povecanu
prodaju (postoji jasna veza izme-
du relevantnih informacija koje se
pruZaju na prodajnim mjestima i
odluke o kupnji - bolje informa-
cije donose vecu prodaju); pove-
cati zadovoljstvo i vjernost kupa-
ca/potrosaca (kupci/potrosaci ce
nagraditi tvrtke koje najbolje za-
dovoljavaju potrebe za informaci-
jama i uslugama; mobilne usluge
omogucuju vecu personalizaciju i
tako jo$ bolje ispunjavaju potrebe
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kupaca/potrosaca- njeguju komu-
nikaciju); dodati novu vrijednost
nedigitalnim proizvodima i doZiv-
ljajima uz pomo¢ digitalnih uslu-
ga (kako kupci i potro3aci provo-
de sve vise vremena na internetu,
mobilni sektor moZe postati i je-
ste spona koja povezuje nedigital-
ne proizvode i trgovine s digital-
nim svijetom - svijetom kupaca i
potrosaca).

Preporuke GS 1-Mobile.com,
u tom cilju nude nekoliko kon-
kretnih pravaca, koje tvrtke mogu
slijediti, kako bi bile sigurne da ¢e
upotrebom GS 1 standarda ostva-
riti najve¢u mogucu korist u digi-
talnom svijetu. Ova inicijativa koja
obuhvaca vise industrija i ukljucu-
je proizvodace, trgovce, tvrtke i
dobavljace rjeSenja iz digitalnog
sektora ima za cilj osigurati: da svi
kupci/potrosaci imaju pristup in-
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