On zele lak pristup pouzdanim
sadrzajima i uslugama s uredaja
koje odaberu i traze da rjeSenja
budu lako razumljiva, jednostav-
na za uporabu i brza.

Kupci/potro3aci sve cedce gle-
daju dalje od etikete, na internet,
proucavajuci proizvode prije kup-
nje. Prema nekim istraZivanjima,
oko polovica ukupne prodaje u
maloprodaji danas se ostvaruje
preko interneta ili pod njegovim
utjecajem. Broj kupaca/potrosa-
Ca koji preko pametnih telefona
traZe i kupuju proizvode, ostva-
ruje troznamenkasti rast bez zna-
kova usporavanja. Istodobno sve
je vise izvora i zato je vazno da-
nas rijesiti sve nedostatke u tom
podrugju.

U ovom okruZenju kupci/po-
trosaci sve ¢edc¢e donose odluke o
kupniji na temelju digitalnih poda-
taka - od internetskih stranica za
kupovinu, servisa za ocjenjivanje
i drustvenih mreza kojima pristu-
paju uz pomo¢ mobilnih uredaja
spojenih namrezu. Cesto Zele vise
podataka od onih koji se obi¢no
nalaze na etiketi proizvodailiam-
balazi. Nazalost , kada kupci/po-
trosaci pokusaju pristupiti digital-
nim podacima o proizvodu, ¢esto
se razoCaraju jer znatan postotak
upita ne daje nikakve rezultate ili
pak rezultira nepotpunim podaci-
ma, a rezultat je rastuca frustrira-
nost kupaca i potrosaca koji zele
samo lak i jednostavan pristup
podacima o proizvodima.

Dvije klju¢ne stvari leze u
srzi problema: upotreba masov-
no angaziranih i drugih nestruk-
turiranih izvora “tre¢ih strana” za
prikupljanje podataka i Sirok ras-
pon nekoordiniranih B2C aktivno-
sti koje se danas odvijaju na broj-
nim podrucjima.

Upravljanje informacijama

U digitalnom okruzenju koje
se brzo mijenja vlasnici robnih
marki (brandova) vise nemaju
potpuni nadzor nad podacima
i razmjenom poruka na koje se
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kupci/potro3aci oslanjaju jer ve-
lik dio na internetu dostupnih
podataka pruzaju trece strane ili
su rezultat angazmana mase, tj.
,crowdsourcinga” (oznacava ve-
like grupe suradnika pojedinaca,
a svi oni mogu unositi podatke u
istu bazu).

Ovaj pristup moze biti dobar
za misljenje, osvrte i druge su-
bjektivne, nestandardizirane po-
datke. No, neucinkovit je - a po-
tencijalno i opasan - kada podaci
koji se prikupljaju dolaze iz vise-
strukih, neprovjerenih i neovla-
stenih izvora, a ne od vlasnika
robnih marki (brandova) kad se
radi o klju¢nim podacima za kup-
ce/potrosace.

U svijetu sve vece
transparentnosti, netocni
i nepotpuni podaci
o proizvodu- brandu
nagrizaju povjerenje
kupaca/potrosaca, u
proizvode i robne marke
i po cijelo B2C iskustvo.
U srzi je problema
povjerenje: 75% posto
potrosaca pouzdanost
podataka smatra vaznim;
40 % ne bi kupilo proizvod
ako ne vjeruje podacima o
proizvodu koje prikazuje
njihov pametni telefon;
39% nikad ne bi ponovo
koristilo aplikaciju koja
sadrzi neto¢ne podatke o
proizvodu; 25% nikad ne bi
ponovo koristilo aplikaciju
koja ne sadrzi podatke o
proizvodu.

Komunikacija izmedu vlasni-
ka robnih marki branda proizvo-
daca, ali i trgovaca i potrosaca se
promijenila. Tradicionalno, proi-
zvodadi su kupcima/ potrosacima
prenosili svoje poruke o robnim
markama preko oglasavanja, me-
dijskih agencijaitrgovaca. Vlasnik
robne marke uvijek je bio glavni
izvor podatka o proizvodu. No,
okruzenje se promijenilo, a u bu-
dudnosti ce se jos promijeniti, jer
vlasnici robnih marki - brandova
viSe nece imati potpunu kontro-
lu nad podacima i razmjenom po-
ruka na koje se oslanjaju kupci/
potrosaci.

Danas postoje mnogi drugi
izvori podataka za kupce/potro-
sace, pogotovo internetski drus-
tveni mediji nad kojima vlasnici
brandova-robnih marki nemaju
nikakvu ili pak imaju samo ogra-
ni¢enu kontrolu. Kada kupci/po-
trodadi iz ovih novih izvora dobi-
ju nekvalitetne podatke, to je za
vlasnike brandova u najboljem
slucaju propustena prilika da ih
tocno informiraju o proizvodima.
U najgorem slucaju, to je izravan
napad na integritet njihovih rob-
nih marki i Steti povjerenju kupa-
ca/potrosaca koje moze biti tesko,
ako ne i nemoguce vratiti. Da-
kle, nekvalitetni digitalni podaci
mogu rezultirati padom prodaje,
te nestankom tvrtke, jer postoji
jasna i snazna veza izmedu kvali-
tete i to¢nosti primljenih podata-
ka te ponasanja kupaca/potrosa-
Ca pri kupniji.

| ako je na internetu dostup-
na velika koli¢ina podataka, zna-
tan dio tih podataka ¢ine poda-
ci tre¢ih strana koji ¢esto dolaze
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svojevrstan
prirucnik za
razne segmente
poslovanja. Teme
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od neovlastenih aktera, umjesto
izravno od proizvodaca, trgovca
ili drugih pouzdanih izvora poda-
taka. Takva rjesenja od tocke do
tocke stvaraju ugradene prepreke
industrijskom uspjehu i to zahtje-
va skladno rjesenje utemeljeno
na jednostavnom izvoru to¢nih
podataka. Oni predstavljaju opa-
snost za pojedinacne zainteresira-
ne strane, ali takoder ugrozavaju
cijelu priliku za povezivanje s kup-
cima i potrosacima na nove naci-
ne (uz B2C), utjecu na prodaju, ali
i ogranicavaju potencijalnoispla-
tive moguénosti za rast na novim
kanalima

Personaliziran pristup

Ispunjavanje novih zahtjeva
kupaca/potrosaca, davanje pouz-
danih podatakai —p
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