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formacijama o proizvodima i ve-
zanim uslugma preko svojih mo-
bilnih - digitalnih uređaja; da svi 
sudionici upotrebljavaju otvore-
ne standarde kako bi i na taj način 
osigurali inter-operabilne, sklad-
ne i isplative aplikacije, suradnič-
ke aplikacije za mobilnu (čitaj) tr-
govinu u digitalnom dobu koje će 
omogućiti otvorena infrastruktu-
ra. Sve to iz jednostavnog razlo-
ga što je komunikacija kupac/po-
trošač - tvrtka u digitalnom dobu 
više od privilegija i samo tako se 
ostvaruje svečani čin kupnje. 

Geste za lojalnost
Tako tvrtke dokazuju kupci-

ma/potrošačima da ih ne gledaju 
kao brojke, nego kao ljudska bića. 
Stoga tvrtke i brandovi pri kreira-
nju svojih strategija (misli se pro-
grama lojalnosti) komunikacije 
moraju voditi računa o još neče-
mu vrlo važnom, a to je da kupci/
potrošači svoje vrijedne podatke 
daju na raspolaganje tvrtkama. To 
je već u startu prilično visoka cije-
na i jasno je da će posebno u svi-

jetu digitalnih tehnologija – gdje 
sve više dolaze do izražaja hakira-
nja i krađe kupci i potrošači oče-
kivati da će im se ta komunikaci-
ja isplatiti, i da će od tvrtke dobiti 
nešto zbilja vrijedno u zamjenu za 
vjernost i podatke.  S druge stra-
ne tvrtke te programe lojalnosti 
mogu iskoristiti kao element di-
ferencijacije od konkurencije, što 
se dakako, uvijek višestruko vraća 
tvrtkama. I to je još jedan razlog 
više zašto bi programima lojalno-
sti trebalo posvetiti više pozorno-
sti (vremena) i novca s pozicija ko-
munikacije. Kako Marketing week 
objašnjava tvrtke bi stalno mora-
le imati na umu da kupci/potro-
šači s njima dijele zaista osob-
ne podatke, a i da su u potrazi za 
iskustvom, ne samo za „golim“ šo-
pingom.  Prema Marketring weku, 
važno je da tvrtke ne traže od ku-
paca/potrošača previše (dodat-
ne akcije, korake, podatke) i da 
u komunikaciji, gdje god mogu 
zadrže element iznenađenja. Taj 
neočekivani element iznenađe-
nja koji motivira Kupci/potroša-
či i digitalno doba - 1.dio kup-
ce/potrošače da se ponovo vrate 
– da postanu lojalni kupci/potro-
šači često se naziva „bombonom 
zadovoljstva“- samo zadovoljni 
kupci postaju lojalni kupci. No, 
ono što u digitalnom dobu kupci/
potrošači očekuju je da taj „bom-
bon zadovoljstva“ bude persona-
liziran – jer lijepa gesta se cijeni. 

U tom pravcu tvrtke šalju per-
sonalizirane darove-nagrade, pi-
sma, poruke, čestitke na adrese 
kupaca/potrošača, a oni pak, vrlo 
često taj “bombon iznenađenja“ 
podijele na društvenim mrežama 
– sve značajnijem obliku komu-
nikacije.  I premda takvo nagra-
đivanje lojalnosti zvuči trivijalno, 
bazično, previše jednostavno, či-
njenica jest da kupci/potrošači 
vole takove poteze tvrtki. Kupci/
potrošači moraju znati da se tvrt-
ka brine za njih i ne tretira ih kao 
brojke već komunicira, dijeli i do-
bro i zlo sa svojim kupcima i po-
trošačima. ■

Kako bi posve iskoristile 
ovu priliku, tvrtke moraju 
razumjeti stratešku ulogu koju 
će digitalna tehnologija imati 
u njihovoj organizaciji i zatim 
moraju definirati (odabrati-
stvoriti) takovu upravu 
poduprtu grupom stručnjaka 
koja će im jamčiti provedbu 
strategije. 

Ona će pomoći tvrtki da 
utvrdi:

-načine na koje digitalna 
tehnologija može poboljšati 
iskustvo kupaca i potrošača u 
cjelokupnom kupoprodajnom 
odnosu;

- raspon tehnoloških 
mogućnosti koje može 
odabrati danas i koje će moći 
odabrati u budućnosti;

- odluke o ulaganjima koje 
mora donijeti, kako bi postigli 
najveću moguću korist od 
digitalne tehnologije. 

•	 Oporezivanje dohotka 
sportaša i plaćanje doprinosa

•	 Oporezivanje sportaša 
prema međunarodnim 
ugovorima o izbjegavanju 
dvostrukog oporezivanja i 
plaćanje doprinosa

•	 Sportska dionička društva, 
sportske  
udruge i sportaši u sustavu 
PDV-a

•	 Osobe koje nisu redovni 
porezni obveznici  i koji su 
registrirani samo za potrebe 
PDV-a

•	 Plaćanje PDV-a na sportska 
događanja

•	 Oporezivanje transfera 
sportaša

•	 Sportska dionička društva, 
sportaši i sportske udruge u 
sustavu poreza na dobit

Ispunjenu narudžbenicu molimo dostaviti na fax: 01/48 38 099 ili na e-mail: info@udruga.hr
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