—) dosljedan dozivljaj robne
marke-branda, uz zastitu od prije-
vara novi su izazovi u poslovanju.
Sve strane moraju se pobrinuti
za to da ,virtualni” podaci o pro-
izvodu koji se daju kupcima/po-
trosacima budu u najmanju ruku
podjednako kvalitetni kao oni oti-
snuti na etiketi, a mogu biti i vise
od toga te pruziti individualno do-
datne informacije koje nisu ista-
knute na etiketi ili ambalazi.

Poboljsanje situacije na po-
lju digitalnih podataka za kupce/
potrosace moze i mora donijeti
znatne koristi klju¢nim zaintere-
siranim stranama. S pouzdanim
izvorom kupci/potrosaci ¢e dobi-
ti to¢ne podatke koji ¢e im pomo-
¢i da donesu informirane odluke
o robnim markama (proizvodi-
ma) i ostvare maksimalnu korist
od onoga sto kupe.

Tocni i dosljedni digitalni po-
daci takoder mogu biti odgovor
na izazov kakav predstavlja vedi
broj izvora podataka, koji pomazu
kupcima/potrosacima da bez pro-
blema, pronalaze, istrazuju i ku-
puju proizvode osobito u vrijeme
kad se koristenje pametnih mobil-
nih tehnologija i dalje Siri. Takoder,
ako raspolazu bogatstvom poda-
taka aplikacije budu¢nosti modi

¢e ih pretrazivati prema Zelja-
ma kupaca/potrosaca i prikazati
samo ono $to kupac/potrosac zeli
vidjeti. To omogucuje bolje i do-
sliedno pronalaZenje i koristenje
podataka te poboljsava korisnic-
ko iskustvo - vodi do zadovoljstva
i lojalnosti kupaca/potrosaca
Dakle, danas se otvara neo-
granicena prilika za suradnju pro-
izvodaca, trgovaca na malo, pru-
Zatelja usluga i tehnoloskih tvrtki
na razvoju rjeSenja koja ¢e ispuniti
potrebe kupaca/potrosaca za di-
gitalniom podacima. No, na Sto se
valja koncentrirati, i kako stici do
cilja, jer kupci/potrosaci su samo
ljudska bica sa svim svojim vrlina-
ma i manama. U tome je vazno ra-
zlikovati dvije vrste podataka koje
se prenose kupcima/potrosacima:
AUTORIOTATIVNI PODACI:
osnovni, mati¢ni podaci o
proizvodu, ukljucujudiiopis. Daju
ih vlasnici robne marke (proizvo-
daciili trgovci) ili drugi izvori koje
vlasnici marke ovlaste.
NEAUTORITATIVNI PODACI:
dodatni podaci o proizvodu,
poput onih koje daju subjekti koji
nisu vlasnici marke (npr. podaci
koji se razlikuju od trgovca do tr-
govca.

POSTANITE I VI

| ERVJU
dranka
Primorac

POSLOVNA IDEJA DOLAZI

OIB:

Tel.:
E-mail:

Fax:

UZ PRAVE SAVJETE
-pretplatite se i vi!
13 godina s Vama!

‘ ‘ 10-68 PS_144.indd 42

Ime i prezime:

Adresa, grad:

Broj primjerka:

Normalno polaziste integriranog pristupa industrije mora
biti na autoritativnim digitalnim podacima. No kako bi se oni
poboljsali ili bolje re¢eno snaznije interpolirali u svakodnevnu
komunikaciju s kupcima/potrosacima vazna su cetiri ¢imbenika:
integritet podataka, autenti¢nost podataka, toc¢nost podatka,
potpunost podataka. Pri tome rjesenja koja ce biti podrska za
pruzanje digitalnih podataka o robnim markama, kupcima/
potrosacima moraju ispunjavati ¢etiri zahtjeva:

moraju biti globalna kako bi se zajamcilo da ¢e kupci/
epotrosaci imati isto korisnicko iskustvo bez obzira na lokaciju

i okInosti;

moraju biti skalabilna da se moze hitro prosirivati kao
eodgovor na prognozirani brzi rast koristenja

moraju biti u stvarnom vremenu da mogu brzo odgovoriti na
ezahtjeve o podacima i ispuniti ocekivanja kupaca/potrosaca

u pogledu vremena reakcije

4 moraju se temeljiti na pristupu koji predvida vise izvora,
otj. koristiti Sirok raspon izvora podataka koji su potrebni
kako bi se odgovorilo na potrebe kupaca/potrosaca za digitalnim

podacima o proizvodu.

Prava rjeSenja mogu pomo-
¢i industriji da ostvari viziju o di-
gitalnim podacima - vlasnici rob-
nih marki mogu tako lako davati
relevantne podatke o proizvodi-
ma gradedi povjerenje kupaca/
potrosaca. Dobavljaci aplikaci-
ja mogu zajamciti da ¢e pruzati
autenti¢ne podatke. A kupci i po-
trosaci se mogu pouzdati u to da
su digitalni podaci o proizvodima
kojima pristupaju to¢ni, bez obzi-
ra na to gdje ili kako kupuju. Sto-

Naziv tvrtke:

ga danas mozemo i moramo redi
pristup marketingu, s obzirom na
opisane ¢injenice mora drasti¢no
evoluirati. Marketing (¢itaj komu-
nikacija - jer filozofija marketin-
ga nije u sustini nista drugo nego
filozofija komunikacije), postaje
mjesto nikad veceg znacenja, pa
mozemo redi pocinjemo Zivjeti u
zlatnom dobu marketinga, a kako
stvari stoje zlatno doba ce potra-
jati, jer je sve veca uloga komuni-
kacije, a to omogucuje integrira-
ni pristup istoj. Branko Pavlovi¢
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