ULOGA | ZNACA) GERILA MARKETINGA U MOBILNOJ
INDUSTRIJI NA PRIMJERU XIAOMI KORPORACIJE

Zdelar, Maja

Undergraduate thesis / Zavrsni rad
2021

Degree Grantor / Ustanova koja je dodijelila akademski / strucni stupanj: Karlovac
University of Applied Sciences / VeleuciliSte u Karlovcu

Permanent link / Trajna poveznica: https://um.nsk.hr/urn:nbn:hr:128:354276

Rights / Prava: In copyright /Zasti¢eno autorskim pravom.

Download date / Datum preuzimanja: 2024-04-26

Repository / Repozitorij:

( , VELEUCI_LISTE U KI_-\RLQVCU
Karlovac University of Applied Sciences Repository Of Karlovac University Of Applled

D

Sciences - Institutional Repository

AN §epér

rd i r.ns k. h r DIGITALNI AKADEMSKI ARHIVI I REPOZITORLI


https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:128:354276
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
https://repozitorij.vuka.hr
https://repozitorij.vuka.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/vuka:1989
https://dabar.srce.hr/islandora/object/vuka:1989

VELEUCILISTE U KARLOVCU
POSLOVNI ODJEL
STRUCNI STUDIJ UGOSTITELJSTVA

Maja Zdelar

ULOGA 1 ZNACAJ GERILA MARKETINGA U MOBILNOJ
INDUSTRIJI NA PRIMJERU XIAOMI KORPORACIJE

ZAVRSNI RAD

Karlovac, 2021.



Maja Zdelar

ULOGA 1 ZNACAJ GERILA MARKETINGA U MOBILNOJ
INDUSTRIJI NA PRIMJERU XIAOMI KORPORACIJE

THE ROLE AND IMPORTANCE OF GUERRILLA
MARKETING IN THE MOBILE INDUSTRY ON THE

EXAMPLE OF XIAOMI CORPORATION
ZAVRSNI RAD

Veleuciliste u Karlovcu
Poslovni odjel

Stru¢ni studij ugostiteljstva

Kolegij: Osnove marketinga

Mentor: Tihana Cegur Radovi¢, univ. spec. oec., V. pred.

Mati¢ni broj studenta: 0621618007

Karlovac, rujan 2021.



ZAHVALA

Ovom prilikom zahvaljujem svim mojim profesorima i profesoricama na njihovoj stru¢nosti i
umijecu da svako svoje predavanje ucine zanimljivim. Svojim trudom i zalaganjem su uspjeli
prenijeti vrijedno znanje nama studentima koje ¢e nam biti temelj i pomo¢ u daljnjem zivotu i
karijeri.

Studiranjem na VeleuciliStu u Karlovcu otkrila sam da zaista volim uciti i da se Zelim nastaviti

dalje skolovati, zato zahvale upucujem 1 dekanici Veleucilista.

Posebno se zahvaljujem svojoj mentorici i profesorici Tihani Cegur Radovi¢ zbog njezinog
nesebi¢nog prenosenja znanja i na¢ina na Koji je uvijek znala motivirati nas studente, te je uvijek

bila na raspolaganju za pomo¢ i savjet tijekom pisanja ovog rada.

Zahvale upucujem i svojoj maloj obitelji — majci koja mi pruza bezuvjetnu podrsku. Posebno
svojoj baki koja me gleda odozgo, nadam se da si vesela na ljepSem mjestu i da se ponosi$

mnome. | tebi tata negdje gore!

Hvala i uskom krugu bliskih i najdrazih ljudi koji su uvijek uz mene kad god je potrebno, hvala

vam §to ste vjerovali u mene!



SAZETAK

Mobilna industrija je ¢ovjeCanstvo ucinila ovisnim o tehnologiji koja briSe granice fizicke
udaljenosti i1 rjeSava problem komunikacije na daljinu pomocu samo jednog klika miSem ili
dodira prstom po ekranu. Danas na trzistu postoji velik broj ponudaca u svijetu interneta i
mobilne tehnologije. Stoga su tvrtke koje Zele uspjeti na takvom trzistu prisiljene poduzimati
nesvakidasnje marketinske aktivnosti da bi se istakle u masi slicnih njima i nadisle
konkurenciju, navedeno uspijevaju ako svjesno i kontinuirano primjenjuju ,,gerila marketing*
u svojem poslovanju. Osim teorijskog dijela, ovaj rad polazi od prikaza primjene ,,gerila
marketinga“ u praksi na primjeru Xiaomi korporacije, od njezinog osnutka pa sve do Sirenja na

svjetska trzista i ulaska na listu lidera u nisi mobilne tehnologije.

KLJUCNE RIJECI: gerila marketing, mobilna tehnologija, internet, konkurencija,

globalno trziste



SUMMARY

Mobile industry has made mankind dependent on technology which erases borders of physical
reach and solves distance communication problems with a one click of the mouse or a finger-
touch of a screen. Today, there are many Internet services and mobile technology providers in
the world market. Thus companies which want to succeed in such a market are forced to
undertake uncommon marketing activities in order to stand out in the crowd of similar
companies and surpass the competition which they will achieve by consciously and
continuously implementing ,,Guerrilla marketing* in their business activities. Alongside
theoretical, this paper is based on the implementation of ,,Guerrilla marketing* by the Xiaomi
Corporation, starting from its foundation until its expansion on the global market and entering

the list of mobile technology leaders.

KEY WORDS: Guerrilla marketing, mobile technology, Internet, competition, global

leadership



SADRZAJ

Lo UV OD e 1
IO O o =T [ 4 T= o | T - USSR 1
1.2.  Izvori podataka i metode IStraZIVAN]a........ccevirvereeiiiieiiese e 1
1.3, SHIUKIUIE FA08 ..o 1

2. KONCEPT GERILA MARKETINGA U TEORIJI SOSVRTOM NA

TRADICIONALNI MARKETING. ...ttt 2
2.1.  Pojmovno odredenje marketinga ..........cccuevieiiiiiiiiiiieiiiie i 2
2.2.  Povijesni razvo] MArketiNGa .......cccoererierierininiisieeeee et 3
2.3. Pojmovno odredenje gerila marketinga..........cccovvvirviiiiieiiieniieseee e 6

2.3.1  Nacela gerila Marketinga..........cccooeiiiiiiiiiii e 8
2.3.2  Opservacija trendova - primarni element uspjeha gerila marketinga................... 9
2.3.3  Strategije i instrumenti gerila marketinga ...........ccocevereriieneniseseee e 10
2.3.4  Alati gerila marketinga.........ccooveoeieiiieiiiiseee s 15
2.4. Specificnosti gerila i tradicionalnog marketinga ..........cccoovceiiiiiiniiiic 23

3. PRIMJENA KONCEPTA GERILA MARKETINGA U POSLOVNOQOJ

PRAIKSI Lo e e e e e s e e e e 25
3.1.  Xiaomi korporacija kao primjer dobre poslovne prakse..........cccccceveviveriviieiiieninanns 26
3.1.1  Xiaomi korporacija - proizvodnja SOftVEra ..........cccceverireiininieee e 27
3.1.2  Xiaomi korporacija - proizvodnja vlastitog hardvera..........c..ccccoeveiiiiiiinennne 30

3.2.  Usmena predaja - indikator uspjesnosti gerila marketinga Xiaomi korporacije........ 32

3.3. Pozicioniranje Xiaomi brenda na globalnom trzistu s osvrtom na hrvatsko trziste .. 34

3.3.1 Xijaomi brend zauzima udio na globalnom trzi$tu mobilne tehnologije ............ 36
3.3.2  Xiaomi brend zauzima udio na hrvatskom trzistu mobilne tehnologije............. 39
3.4.  Xiaomi drustveno odgovorna KOrporacija .........cceeveveiieiiieeiieiisee e 42

b, ZAKLIUCAK ..o e e, 44



LITERATURA e 45

POPIS SLIKA o 50

POPIS TABLICA . .o o1

POPIS GRAFIKONA ... 52



1. UVOD
1.1. Predmeti cilj rada

Predmet ovog rada je definiranje koncepta ,,gerila marketinga“! (s osvrtom na tradicionalni
marketing) pocevsi od teorije do njegove primjene u poslovnoj praksi na primjeru korporacije
Xiaomi. Cilj rada je prikaz poslovnog uspjeha korporacije Xiaomi koja je pomocéu gerila

marketinga postala jedan od lidera na globalnom trzistu mobilne tehnologije.

1.2. lzvori podataka i metode istraZivanja

Izvori podataka u ovom radu su sekundarni. Prilikom skupljanja sekundarnih podataka
koristena je povijesna metoda, odnosno proucavanje proslih dogadaja na temelju razlicitih
dokaza i dokumenata dobivenih prouc¢avanjem literature iz stru¢nih knjiga i sa internetskih
izvora. U radu se primjenjuju metode analize i sinteze. Analize zbog rasclambe svakog
segmenta prikupljene grade radi utvrdivanja stvarnih Cinjenica, a sinteze zbog daljnjeg
istrazivanja i objasnjavanja razvoja dogadaja povezujuéi pojedine ¢injenice u smislenu cjelinu.
Primijenjena je i kompilacijska metoda kojom su preuzeti odredeni sekundarni podatci, te
metode indukcije i dedukcije kojima se od pojedinac¢nih zaklju¢aka doslo do opéih i
reverzibilno tome, $to je dovelo do konacnog zakljucka. Metoda deskripcije, odnosno
opisivanja ¢injenica i dogadaja koriStena je u cijelom radu. Za potrebe koncipiranja rada na

temelju relevantnih podataka koristila se metoda desk istrazivanja.

1.3. Struktura rada

Kompozicija ovog rada je podijeljena na cetiri cjeline. U Uvodu su objasnjeni predmet i cilj
rada, izvori podataka i metode istrazivanja te struktura rada. U drugoj cjelini se promatra
marketing u teoriji, kao i potreba za nastankom i razvijanjem gerila marketinga. Ukazuje se na
vaznost primjene gerila marketinga i njegovih instrumenata bitnih za postizanje trzisnog
uspjeha poslovnog subjekta koji ga provodi. Treca cjelina obuhvaca prikaz konkretnog primjera
poslovnog slucaja korporacije Xiaomi koja je primjenom gerila marketinga uspjela razviti svoje
poslovanje do globalnih razmjera u svijetu mobilne industrije. Cetvrta je cjelina zaklju¢ak ovog

rada, odnosno zaokruzen osvrt na cjelokupan rad.

! navedeni pojam u svojoj knjizi ,,Marketing gerila — O tajnama kako ostvariti veliku zaradu kroz vase malo

poduzetni§tvo* spominje Levinson, J. C.



2. KONCEPT GERILA MARKETINGA U TEORIJI SOSVRTOM NA
TRADICIONALNI MARKETING

Mobilna industrija dana$njice je dinamic¢na i vrlo zahtjevna, komplicirano je zadovoljiti sve
zelje 1 potrebe korisnika njezinih proizvoda. Preferencije potrosaca se mijenjaju u neslu¢enim
smjerovima iz dana u dan. Na svjetskom trziStu prisutno je stalno trzi$no natjecanje medu
postojecom konkurencijom, te se konstantno stvaraju novi rivali. Moze se re¢i da mobilna
industrija ostvaruje velike prinose. Svi proizvodaci koji se bave naprednom tehnologijom
moraju pratiti trendove u svijetu mobilne tehnologije s ciljem penetracije na spomenuto trziste.
Marketing koncepcija, odnosno orijentacija na zadovoljenje zelja i potreba potrosaca mora biti
u fokusu poslovnih subjekata koji zele biti lideri. Medutim zbog konkurentskog okruzenja
neophodna je implementacija gerila marketinga u poslovnu politiku, ne samo zbog rjesavanja
problema nedostatka financijskih sredstava, ve¢ i zbog lakseg pristupa klijentima, odnosno
potrosac¢ima. Gerila marketing ne zahtijeva velika financijska ulaganja nego puno vremena za
osmisljavanje marketinskih strategija. Gerila marketing Koriste i velike korporacije koje pri
svom osnutku nisu imale puno Sanse za opstanak na trziStu. Takav primjer je i korporacija
Xiaomi o ¢emu ¢e biti viSe rijeci u primjeru gerila marketinga na konkretnom poslovnom

slucaju.

2.1. Pojmovno odredenje marketinga

Pojam marketinga se javlja u dalekoj proslosti dok se jos razmjena vrijednosti na trzistu ponude
i potraznje odvijala bez prisutnosti novca, odnosno razmjenom robe za robu u trziSnom procesu
pod nazivom trampa. Kroz vrijeme trampu je zamijenila razmjena robe i usluga za novac. Iz
navedenog se moze zakljuciti da se marketing temelji na razmjeni roba i/ili usluga izmedu

ponude i potraznje na trziStu, a sve s ciljem zadovoljenja Zelja i potreba potrosaca.

»Marketing nije samo mnogo vise nego prodaja, to nije usko specijalizirana aktivnost. To
je poslovanje videno sa stajaliSta konacnog rezultata, a to znaci sa stanovista potrosaca.
Zbog toga briga i odgovornost za marketing mora proZeti sva podrucja poslovanja

poduzeéa.“?

2 Renko, N.: Strategije marketinga, Naklada LIEVAK d.o.0., Zagreb, lipanj 2009., str 4., citirano
prema: Drucker. P. F. (1954) Practice of Management, Harper and Row, New York, str. 156



Prema Kotleru: ,,Marketing je umjetnost nalaZenja, razvijanja i ostvarivanja dobiti iz
razli¢itih prilika.

Americ¢ka udruga za marketing je 2004. g. potvrdila definiciju marketinga: ,,Marketing je
organizacijska funkcija i skup procesa kojima se stvaraju, komuniciraju i isporucuju
vrijednosti potrosa¢ima i kojima se upravlja odnosima s potrosa¢ima s ciljem ostvarenja

Koristi za organizaciju i sve uklju¢ene strane.«*

Ideje su jos jedan predmet marketinga koje tradicionalni marketing (osim proizvoda i usluga)
poznaje. Tu se moze spomenuti da suvremeni marketing navedenim predmetima jo$ dodaje i

iskustva, dogadaje, osobe, mjesta, imovinu, organizacije i informacije.®

2.2. Povijesni razvoj marketinga

Kroz povijest je marketing prolazio kroz razli¢ite faze, odnosno koncepcije: koncepcija
proizvodnje, koncepcija proizvoda, koncepcija prodaje, koncepcija marketinga, koncepcija
drustvenog marketinga. Prema navedenom marketinske aktivnosti danas teze koncepciji
drustvenog marketinga koja je orijentirana na potrosaca, profitabilnost tvrtke i dobrobit drustva
u cjelini. Stavlja se naglasak na etiku i moral, s obzirom na probleme u drustvu (poput

siromastva, zagadenja prirode, oskudnosti prirodnih resursa i dr.).5

,,Koncepcija drustvenog marketinga pretpostavlja da bi organizacija trebala utvrditi potrebe,
zelje 1 interese ciljnih trziSta. Zatim bi trebala pruziti zeljena zadovoljstva ucinkovitije 1
djelotvornije od konkurencije na nacin koji odrzava ili poboljSava dobrobit potroSaca i drustva.

Koncepcija drustvenog marketinga je najnovija od pet marketingkih filozofija.*’

Za uspjeh poslovnog subjekta bitno je da se koncept druStvenog marketinga implementira u
poslovanje svakog pojedinog odjela tvrtke. Osobito je bitno da se svi djelatnici vode istim
smjernicama u obavljanju svojih poslovnih zadaca, jedan od elemenata koncepta drustveno

odgovornog marketinga je i obuka zaposlenika koja svakako doprinosi povecanju ucinkovitosti

3 Kotler, Ph.: Kotler o marketingu: kako stvoriti, osvojiti i gospodariti trzi§tima, Poslovni dnevnik
MASMEDIA, Zagreb, 2006., str. 44

4 Previsié, J. et al.: Osnove marketinga, Adverta d.o.0., Zagreb, 2007., str. 7

5 Ibidem., str. 3-6

6 Koetler, Ph. et.al.: Osnove marketinga, Mate d.0.0., Zagreb, 2006., str. 14-17
" Ibidem., str. 17



u njihovom radu i samoj uspjesnosti tvrtke. Ljudski potencijali su zapravo jedan od ¢imbenika
internog okruZzenja marketinga koji u kombinaciji s ostalim unutarnjim ¢imbenicima —
financijskim resursima, proizvodnim kapacitetima, imidzom, istrazivanjem i razvojem, te
lokacijom, odreduju smjer kretanja poduzeéa i postavljanje ciljeva poduzeéa.®? Na interne
¢imbenike je moguce utjecati, odnosno tvrtka ih moze mijenjati i kontrolirati. Svi navedeni

¢imbenici moraju djelovati sinergijski 1 koordinirano u orijentaciji na potrosace.

,,U marketingu je bitno smjestiti elemente marketinskoga miksa u trzisno okruzenje te uzeti u
obzir konkurenciju i zahtjeve potrosaca.*® Elemente marketinikog miksa tzv. 4P, &ine proizvod,
cijena, promocija, te prodaja i distribucija.'® 4P se zapravo odnosi na prva slova engleskih
naziva - PRODUCT, PRICE, PROMOTION, PLACE za ve¢ navedene elemente prikazane na

slici 1.

Slika 1. Marketing miks 4P

CILJNO TRZISTE

Proizvod Promocija

Raznolikost Cijena Unapredenje Kanali

proizvoda
Kwvaliteta
Dizajn
Svojstva
AmbalaZa
Ime marke
Jamstva
Povrati
Usluge

Velicine

proizvodaca
Popusti
Naknade
Rok placanja
Uwvjeti

kreditiranja

prodaje
Oglasavanje
Prodajne
snage
Odnosi s
Javnosdéu
Direktni

marketing

Pokrivenost
Pristupacnost
Lokacije

Zalihe

Prijevoz

Izvor: Samostalna obrada autora, prilagodeno prema Kaotler, P.: Kotler o marketingu: kako stvoriti, osvojiti i
gospodariti trzi§tima, Poslovni dnevnik MASMEDIA, Zagreb, 2006., str. 105 (12.08.2020.)

8 Previsi¢, J. et al.: Osnove marketinga, Adverta d.o.0., Zagreb, 2007., str. 44-45
% Ibidem., str. 181
10 Ibidem, str. 23



Govorec¢i o marketing miksu kao temeljnom konceptu marketinga kojim se na ciljnom trzistu
utjece na ostvarivanje predvidenih ciljeva poslovnog subjekta, govorimo o zasebnim odlukama
za svaku pojedinu varijablu prikazanu na slici 1., pa tako imamo miks: proizvoda, cijena,
promocije, prodaje i distribucije koji zajedno u spletu djeluju na zadovoljenje Zelja i potreba

potraznje.!

Strateski ciljevi poslovanja su klju¢ni ¢imbenici uspjeha, a postavlja ih Uprava tvrtke, ali bez
implementirane marketinske strategije, bez definiranih ciljeva, misije i vizije, tvrtka ne zna u
kojem smjeru se treba kretati na trziStu, ni koje strategije vezane uz marketinski miks
upotrijebiti. Koordinacija svih funkcijskih podrucja tvrtke je imperativ za uspjesno poslovanje.
Ciljevi tvrtke moraju biti: ostvarivi, mjerljivi, konzistentni i djelotvorni. Isto tako oni mogu biti
materijalne prirode (npr. ostvarenje dobiti) i nematerijalnog karaktera kao §to je na primjer

povecanje imidza tvrtke, dok se istovremeno zadovoljavaju Zelje i potrebe trzisne potraznje.'?

Za pozitivan imidz vrlo je bitno kako pozicionirati tvrtku na trzistu, odnosno kakvu
percepciju Zelimo izazvati u javnosti i na odredenim segmentima trzista. Uspjeh neke
tvrtke uvelike ovisi i 0 eksternom okruzenju marketinga, koje se dijeli na mikro i makro vanjsko

okruzenje.

U makrookruZenju poslovnog subjekta nalaze se sljedeci ¢imbenici: politicki i zakonodavni,
ekonomski, kulturni i drustveni, demografski i tehnoloski ¢imbenici i zadnji, ali ne i manje
vazan &imbenik je konkurencija.’® , Makrosustav marketinga, dakle, predstavlja sustavni
pristup marketingu na razini drustva kao cjeline. Input ovog sustava jesu subjekti gospodarskih
1 drustvenih djelatnosti sa svojim mikrosustavima marketinga, koji su medusobno interaktivno

povezani i uvjetovani.* 4

U mikookruZenje poslovnog subjekta se ubrajaju dobavljadi, posrednici i trziste.®
»Mikrosustav marketinga, dakle, zapravo predstavlja sustavni pristup marketingu na razini
poslovnog sustava. Input ovog sustava su marketing-djelatnosti, a output je realizacija
marketing-ciljeva (zadovoljenje drustveno pozitivno valoriziranih potreba i ostvarenje

primjerene dobiti uz racionalno koriStenje resursa i ¢initelja proizvodnje).“*® Na makro

11 Renko, N., Bre¢ic, R.: Marketing malih i srednjih poduzeéa - marketinski savjetnik za poduzetnike i
menadzZere, Skolska knjiga, Zagreb, 2016., str. 20

12 previgi¢, J. et al., op. cit., str. 8

13 1bidem., str. 31

14 Meler, M.: Osnove marketinga, Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek, 2005., str. 15
15 Previgi¢, J. et al., op. cit., str. 42

16 Meler, M., op. cit., str. 15



okruzenje poslovni subjekti ne mogu utjecati u kratkom roku odnosno, ti su ¢imbenici van
dosega njihove kontrole, navedeno vrijedi u teoriji i za mikrookruzenje, medutim ulaganjem
truda i njegujuéi poslovne odnose s dobavlja¢ima i posrednicima u dugom roku ipak je moguce

postiéi pozitivne promjene u manjoj mjeri. *’

2.3. Pojmovno odredenje gerila marketinga

»Sam naziv gerila dolazi iz $panjolskog jezika, a zna¢i mali rat (guerra = rat, guerilla = mali
rat, rati¢).“'® Ernesto Che Guevara u knjizi Guerrilla Warfare izdanoj 1960. godine opisuje
neuobicajene taktike ratovanja koje se koriste da bi se stekla prednost i postigao zacrtani cilj.
Gerila marketing je noviji pojam Kkoji je u uporabu stupio 1984. godine kada je Jay Conrad
Levinson, poznati marketingki struénjak objavio knjigu pod nazivom Guerrilla marketing.!® Od
tada se termin gerila marketing poceo primjenjivati za marketinske napore koje su poduzimale
male tvrtke s oskudnim financijskim izvorima, i svjesnos¢u da jedino ulaganjem u marketing
mogu konkurirati na trzi$tu, primjenjujuci gerilski pristup uspijevale su opstati, jer su uz mala
ulaganja ostvarivale velike prihode.

U danasnje vrijeme mnoge tvrtke koriste gerila marketing u svojem poslovanju bez obzira na

veli¢inu tvrtke i njezinog prora¢una.?

Razlog zasto u danasnje vrijeme 1 velike organizacije
posezu za gerilskim marketinskim strategijama je upravo potreba, ali ne samo potreba za
povecanjem konkurentnosti tvrtke, nego potreba da se zainteresira javnost koja je prezasi¢ena
marketin§kim porukama i zapravo viSe ne reagira na zeljeni nacin - Kkupnjom, nego
ravnodu$noséu. ,,Cak i uz promjene u marketingu, na trzi§tima i u medijima, gerilski je pristup
1 dalje najprikladniji za sve koji neSto nude na trzistu. Za poduzetnike, poslovne ljude u malim

tvrtkama, ali i sve poslovne ljude, gerilski pristup ima presudnu ulogu.*?

Paznju indiferentnih potrosa¢a moguce je privuci ulaganjem truda i vremena u pronalazak
novih i uspjesnih naéina oglasavanja, tome u prilog ide i sljede¢i citat: ,,Proces gerilskog

marketinga pocinje od 1) svijesti o tome da su nam dostupna sva marketin§ka pomagala,

17 Previsi¢, J. et al., op. cit., str. 30 i 42.
18 Martinovi¢, M.: Marketing u Hrvatskoj - 55 poslovnih slu¢ajeva, Mate, Zagreb, 2012., str. 485

19 Gregori¢, M., Mari¢, V., ,,Gerilski marketing u poslovanju malih poduzeéa." Obrazovanje za poduzetnistvo -
E4E, vol. 7, br. 2, 2017, str. 100, https://hrcak.srce.hr/191707 (03.07.2021.)

20 Guerilla marketing — kreativnost i ucinkovitost na jednom mjestu!, https://www.poslovni.hr/poslovni-centar-
znanja/guerilla-marketing-kreativnost-i-ucinkovitost-na-jednom-mjestu-302866 (30.06.2021.)

21 Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A.: Gerilski marketing: jednostavne i jeftine metode stjecanja veée
dobiti, Algoritam, Zagreb, 2008.; str. 31



2) pokretanja mnogih marketin§kih metoda i pomnog praéenja njihovih rezultata, a
rezultira 3) eliminacijom onih koji ne pogadaju cilj i udvostru¢avanjem napora na onima

koji pogadaju srediste.?

,,Gerila marketing je nekonvencionalna metoda marketinga primjenjiva posebice u kontekstu
malog i srednjeg poduzetnistva jer ne iziskuje velike troskove, nego samo malo maste i
odvaznosti, a ucinci mogu biti znatni. Cilj ove metode je brzim, Sokantnim i djelotvornim

akcijama pridobiti interes potrosaca i Sire javnosti te stvoriti publicitet 2

,,Gerilski marketing ukljucuje tri glavna elementa:

o efekt iznenadenja; neobicne poruke cCesto izazivaju emocionalnu reakciju Sto
potrosaca priblizava proizvodu te se postize humorom, Sokantnim porukama, apsurdom
te prezentiranjem na netipi¢nim mjestima i netipi¢nim medijima;

o efekt rasprostranjenosti; u gerilskom marketingu odnosi se na kampanje kojima je cilj
povecati broj primatelja poruke bez istovremenog povecanja troSkova (npr. internet
marketing, drustvene mreze, YouTube i sl.);

o efekt niskih troSkova; nastaje zahvaljujué¢i pocetnim niskim troskovima ulaganja u

gerilske kampanje, te efektu rasprostranjenosti;*

Slika 2. Efekt iznenadenja

Hug Me by Coca Cola at NUS outside.___

2a £
-

Izvor: Kosner, W. A., Hug Me: Coca-Cola Introduces Gesture Based Marketing in Singapore,
https://www.forbes.com/sites/anthonykosner/2012/04/11/hug-me-coca-cola-introduces-gesture-based-marketing-
in-singapore/ (20.06.2021.)

22 Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A., op. cit., str. 90
2 Renko, N.: Strategije marketinga, Naklada LIEVAK d.o.0., Zagreb, 2009, str. 36

24 Gerila marketing — strategija oglasavanja s minimalnim ulaganjima do maksimalnih rezultata,
https://www.posluh.hr/novosti/gerila-marketing-strategija-oglasavanja-minimalnim-ulaganjima-maksimalni-
rezultati (20.06.2021.)



Primjer za efekt iznenadenja prikazan je na slici 2., Coca-Cola kompanija je postavila automat
s limenkama Coca-Cole u Singapuru, a sredstvo plac¢anja za limenku je bio zagrljaj. Iznenadenje
koje je uslijedilo kad su potrosaci shvatili da je potrebno samo zagrliti Coca-Cola automat i
besplatno dobiti limenku omiljenog pic¢a je vrlo u¢inkovit element u privlacenju pozornosti i
stjecanju lojalnosti marki, jer Coca-Cola kompanija je tim postupkom ciljala na osjecaje

potrosaca. Ugodno ih iznenadivsi dobila je naklonost potrosaca.

2.3.1 Nacela gerila marketinga

Tvrtka koja tezi gerila marketingu mora obratiti pozornost na bitne elemente koji pomno

planiranom sustavnom primjenom daju rezultate pri uspjeSnosti tvrtke na trzistu.

Medutim jednom kad tvrtka postane uspjeSna, ona mora nastaviti slijediti nacela gerila
marketinga jer jedino tako, dugoro¢no gledano, u danasnjim uvjetima brzih promjena na trzistu

moze ostati profitabilna.

Prema Levinsonu, postoji 16 elemenata gerila marketinga koje tvrtke trebaju implementirati u
svoju marketin§ku koncepciju da bi ostvarile svoje prodajne ciljeve i stekle konkurentsku

prednost na trzistu:

Predanost — Tvrtka treba biti obvezna svojem marketinskom programu.
Investicija — Percepcija marketin§kog programa kao investicije, a ne troska.
Dosljednost - Tvrtka treba ustrajno i uporno slijediti svoj marketinski program.
Vjera — Tvrtka mora potencijalne klijente navesti da joj poklone svoje povjerenje.
Strpljivost — Strpljivosc¢u se dolazi do cilja i ispunjenja misije tvrtke.

Raznolikost — Tvrtka treba spoznati da postoji Sirok izbor pomagala za postizanje ciljeva.

N o g M~ D

Post-prodaja — Za ostvarivanje dobiti, nije vazno samo zakljuéiti kupoprodaju nego

nastaviti s marketinSkom komunikacijom s kupcima.

®©

Prakti¢nost — Prakti¢nost je potrosa¢ima najvaznija.

9. Zadivljenost — Tvrtka treba potrosace zadiviti elementom ,,iznenadenja“.

10. Mjerenje — Tvrtka mora znati koliko je uc¢inkovit svaki od marketinskih instrumenata koje
koristi, njihov u¢inak mora biti mjerljiv.

11. Meduodnos — Stvaranje veze i kontinuirani kontakt s klijentima je bitan za tvrtku.

12. Oslanjanje — Tvrtka mora nauciti oslanjati se na druge tvrtke i obrnuto.

13. Naoruzanje — Poznavanje svakog pojedinog instrumenta marketinga, posebice

tehnologije.



14. Privola — Stjecanje privole kupca da dopusti da ga se kontaktira, mora u konac¢nici dovesti
do kupoprodaje.

15. Sadrzaj — Ocekivanja kupaca od kupljenog proizvoda moraju biti zadovoljena nakon
zaklju€enog kupoprodajnog procesa.

16. Eskalacija — Tvrtka uvijek mora stremiti razvoju i napretku.?®

2.3.2 Opservacija trendova - primarni element uspjeha gerila marketinga

Kontinuirana analiza stanja i zbivanja u okolini marketinga potrebna je zbog otkrivanja i
shvacanja trendova na trzistu koji uvelike utjecu na poslovanje tvrtke, svaka sitnica je vazna jer

uoéavanje prilike u pravom trenutku moze biti kljuéno za trzi$ni uspjeh i ostvarivanje profita.?®

,» Lrendovi su trajni fenomeni koji radikalno mijenjaju nacin ponasanja korisnika na trzistu, ali
i poslovanje. Oni stvaraju velike strukturne promjene u drustvu: sociokulturne, ekonomske ili
tehnoloske.*?” Trendovi zbog kojih je primjena gerila marketinga u danasnje vrijeme potrebna
je nedostatak slobodnog vremena, potroSaci su usmjereni na kupnju proizvoda koji su prakti¢ni,

brzi i jednostavni za kori§tenje, odnosno to su proizvodi koji $tede vrijeme.?

Posebice vazno za ovaj rad su trendovi na podru¢ju mobilne industrije, gdje se traze proizvodi,
koji uvazavaju Zelje i potrebe korisnika — personalizirani proizvodi s naglaskom na kvalitetu,
ali i po pristupacnoj cijeni. U danaSnje vrijeme opca potreba cjelokupnog stanovniStva na
globalnoj razini je mobilna komunikacija i internetska konekcija s naglaskom na brzinu

koriStenja i rada svih funkcija proizvoda.

,Korisnici su sve viSe voljni eksperimentirati, kuSati novo i traziti nova iskustva. Raste
potrosnja na putovanja u inozemstvo, na zabavu i vecere izvan doma. Neki su se obratili ovim
eksperimentalnim kupcima kao potrosacima koji su hrabri u tome §to i kako konzumiraju (eng.
trysumers). To im je omoguéeno putem mobilnih poduzetnika i komunikacijskih tehnologija

kao $to su bezi¢ni telefoni i osobni navigacijski uredaji.*?°

25 Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A., op. cit., str. 39-40

% Renko, N., Bretic, R.: Marketing malih i srednjih poduzeéa - marketinski savjetnik za poduzetnike i
menadZere, Skolska knjiga, Zagreb, 2016, str. 133

27 |bidem, str. 126

28 | evinson, J. C.: Marketing gerila — O tajnama kako ostvariti veliku zaradu kroz vase malo poduzetnistvo,
Naklada Edo, Samobor, 1999., str. 19

2 Renko, N., Bregic, R., op. cit., str. 131



2.3.3 Strategije i instrumenti gerila marketinga

,,Gerilski marketinSki plan ili strategija treba sluziti kao odsko¢na daska za marketing koji ¢e
prodati proizvod ili uslugu. Kad planirate marketing, analizirajte ponudu s obzirom na ciljeve,
prednosti i mane ponude, potencijalnu konkurenciju, ciljano trziste, potrebe trzista, te trendove

koje uocavate u gospodarstvu opéenito. >

Strategija gerila marketinga se sastoji od sedam koraka®!:

Determiniranje cilja gerila marketinga.

Definiranje konkurentske prednosti.

Odredivanje ciljnog trzista.

Izbor gerilskih marketinskih oruzja.

Pozicioniranje u niSu i prezentacija polozaja i biti tvrtke.
Procjena raspona proracuna za gerila marketing.

Identitet tvrtke.

N o a ~ w Dhoe

,ldentitet koji poduzetnik ima u javnosti fizicka je, mentalna 1 emocionalna slika koja oblikuje
njegov imidz.
Dok su imidz i identitet trenutacne slike o poslovnoj organizaciji, ugled je trajna slika o njoj.

Ugled je ono $to kupci govore svojim prijateljima o poslovnoj organizaciji. Izvrstan ugled
obi¢no rezultira pozitivnom usmenom predajom i daje prednost u odnosu prema konkurenciji,

a negativan ugled moze tesko ostetiti poslovnu organizaciju.*?

Kako ne bi previse opteretili proracun tvrtke baveéi se gerila marketingom potrebno je slijediti
pravilo pod nazivom ,,3 varijable“. ,,...klju¢na je misao sadrzana u tri varijable - kvaliteta,
ekonomiénost i brzina.“*® Treba izabrati barem dvije od navedenih varijabli, a gerila marketing

tezi prvoj i drugoj.*

Ekonomi¢nost se postize malim ulaganjem u gerila marketing ¢ija primjena dovodi do velike
zarade, a brzina kojom ¢e se svi zacrtani ciljevi ostvariti ovisi o selekciji najucinkovitijih

instrumenata i alata gerila marketinga. Gerila marketing svakako stavlja naglasak na kvalitetu

30 Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A., op. cit., str. 57
31 Ibidem, str. 63-64

32 Renko, N., Bredic, R., op. cit., str. 28

33 Levinson, J. C., op. cit., str. 66

34 |bidem
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jer samo kvalitetan proizvod moze zainteresirati $iru javnost i potaknuti je na donoSenje odluke
o kupniji. ,,Svijest o brendu najvise kvalitete trajna je svijest.“® Da bi se svijest o brendu usadila
u pamcenje potencijalnog kupca potrebna je stalnost i dosljednost tvrtke koja zeli opstati na
trziStu, za to je potrebno dosta volje i truda, ali za gerila marketinske stru¢njake na trzistu
¢ekanje nije problem, jer se u konacnici taj trud zaista isplati. Upravo navedeno prikazuje slika
3., zmija koja polako steze svoj plijen, ¢eka i ima strpljena, ali ¢e na kraju do¢i do hrane kao

Sto ¢e 1 tvrtka koja koristi gerila marketing do¢i do zasluzene i o¢ekivane zarade.

Slika 3. Primjer gerila marketinga

ML o arimmipal I
GUERRILLA MARKETING

MJ --Lh vl -nh._
1" i :

5

Izvor: Abhishek, K., What is Guerrilla Marketing? Examples of Guerrilla Marketing, https://digital-
abhishek.com/guerrilla-marketing/ (30.06.2021.)

Instrumenti gerila marketinga su: buzz marketing, marketing iz zasjede, ambijentalni marketing,

viralni marketing, iskustveni marketing i dr.%®

Ambijentalni marketing je nacin oglasavanja marke proizvoda koriStenjem neuobicajenih
predmeta (ili mjesta) s ciljem stvaranja trajnog dojma. Jedan od primjera ambijentalnog
marketinga je i Colgate kampanja oglasavanja etkice za zube na Tajlandu (Slika 4.). Stapi¢
unutar djecje lizalice ili sladoleda je bio u obliku ¢etkice za zube koja postaje vidljiva tek nakon

konzumacije proizvoda, promo poruka koja je pratila kampanju glasila je ,,Ne zaboravi*.%’

3 Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A., op. cit., str 405

3% Gregori¢, M., Mari¢, V., ,,Gerilski marketing u poslovanju malih poduzeéa." Obrazovanje za poduzetnistvo -
E4E, vol. 7, br. 2, 2017, str. 100, https://hrcak.srce.hr/191707 (03.07.2021.)

37 PROMOTIONAL PACKAGING — DON’T FORGET COLGATE, https://www.theodmgroup.com/promotional-
packaging-dont-forget-colgate/ (04.07.2021.)
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Slika 4. Primjer ambijentalnog marketinga

Promotiona-L Package — Ice Cream Stick by Colgate

Izvor: PROMOTIONAL PACKAGING — DON'T FORGET COLGATE
https://www.theodmgroup.com/promotional-packaging-dont-forget-colgate/ (04.07.2021.)

Iskustveni marketing odnosi se na impresivno iskustvo u konzumaciji proizvoda ili
sudjelovanju u kampanji. Na taj nac¢in se gradi lojalnost marci i stvara nezaboravni dozivljaj.
Dolje prikazani primjer odnosi se na situaciju gdje su potrosaci mogli besplatno isprobati

tretmane za njegu koze oglaSavanih proizvoda proizvodac¢a Murad.

Slika 5. Prostorija u obliku kutije kozmetickog proizvoda

‘Hear stress,
let’s break up.

commit
¢ ou comn
How will y ¢

tostress less?  ‘pmya

Izvor: Murad, Leading Skincare Brand, Murad, Creates First-Ever Science-Backed Wellness Pop-Up
Experience Encouraging Beauty From The Inside Out, https://www.prnewswire.com/news-releases/leading-
skincare-brand-murad-creates-first-ever-science-backed-wellness-pop-up-experience-encouraging-beauty-from-

the-inside-out-300873432.html (04.07.2021.)

Marketing iz zasjede je oblik gerila marketinga koji se najces¢e primjenjuje na sportskim
natjecanjima, poput Olimpijskih igara, gdje je sluzbenim sponzorima igara oduzet dio placene

pozornosti na vrlo lukav naéin, konkurenti na ulazu u stadion mogu npr. poklanjati kape sa
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svojim logom i tako osigurati da njihov brend bude u kadru kad kamera snima publiku. Na
opisan nacin konkurencija besplatno dolazi do pozornosti potencijalnih potrosaca na globalnoj

razini.®

Primjer marketinga iz zasjede na dolje prikazanoj slici odnosi se na osobne automobile marke
BMW i Audi.

Slika 6. BMW vs. AUDI

Game over.

Izvor: Guerrilla Marketing, https://businessadministration.ir/?p=262 (04.07.2021.)

Viralni marketing je poznat pod nazivom i virusni marketing koji je izvedeni oblik usmene
preporuke, ali putem interneta. Korisnici ¢esto nemaju izravnu korist od preporuke koju prenose
dalje, ali zele svoje zadovoljstvo nekim proizvodom (uslugom) podijeliti s obitelji, prijateljima,
poznanicima. ,,Viralni marketing je zanimljiva ili Sokantna ideja, igra ili informacija koja
izaziva kompulzivno gledanje. MozZe biti u obliku videouratka, TV-o0glasa, crti¢a, slike, pjesme,
politicke poruke ili vijesti i mora biti toliko fascinantna da je ljudi pozele dijeliti i prosljedivati

medu sobom.*3°

38 Jagodi¢, T, Matesa, Z., ,,The legal aspects of ambush marketing*, Zbornik radova Pravnog fakulteta u Splitu,
Vol. 56,No. 2, 2019., str. 271-284

39 Ruzi¢, D., Bilos, A., Turkalj, D.: E-marketing, Sveuciliste Josipa Jurja Stossmayera u Osijeku, Ekonomski
fakultet u Osijeku, Osijek, 2014, str. 368
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Prema Sernovitzu, postoje tri osnovna motivatora koja ljude poti¢u na usmenu preporuku nekog

proizvoda ili usluge, a svode se na pojmove ,,VI, JA, MI*.

Odnosno to je: kombinacija ¢injenica i elemenata koje se odnose na tvrtku (VI) koja je predmet
preporuke, $to pozitivno utje¢e na osobu koja prenosi preporuku (JA) na nacin da sama osoba

dobiva osjecaj pripadnosti tvrtki 1 sudjeluje u njezinom uspjehu (MI).

Tablica 1. Tri motivatora za usmenu preporuku (VI, JA, MI)

Radi se o stvarima: tvrtka i proizvodi
Vole vas i vase stvari

Mrze vas

Dali ste im neSto o cemu ¢e razgovarati
Olaksali ste im razgovor o vama

Radi se o govorniku: navedite ih da se osje¢aju dobro
Osjecaju se pametno

Osjecaju se vazno

Zele pomagati ljudima

Zele se izraziti

Radi se o grupi: osjecaj povezanosti
Dio su obitelji brenda

Pripadaju zajednici

Dio su tima

Izvor: Samostalna obrada autora, prilagodeno prema: Sernovitz, A.: Usmena preporuka - kako navesti ljude

da govore o vama, ITB Skorpion, Zagreb, 2013., str. 36

,Marketing usmenom preporukom ¢ini proizvode i usluge boljima te u poslovanje unosi

vise iskrenosti i etike .«

40 sernovitz, A.: Usmena preporuka - kako navesti ljude da govore o vama, ITB Skorpion, Zagreb, 2013.,
str. 21
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2.3.4 Alati gerila marketinga

Levinson navodi 200 vrsta oruzja, odnosno alata koji se svrstavaju u osam klasa (slika 7.).

Slika 7. Klasifikacija alata gerila marketinga

1. MINIMEDIJI 2. MAKSIMEDIJII
= ra
3. EMEDIJI
b

KLASIFIKACIJA
VRSTI ORUZJA
GERILA
MARKETINGA

7. OBILJEZIA 8. STAVOVI
TVRTKE TVRTEE

Izvor: samostalna obrada autora, prilagodeno prema Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A.: Gerilski

marketing: jednostavne i jeftine metode stjecanja veée dobiti, Algoritam, Zagreb, 2008. str. 434-438

Svaka klasa sadrzi pripadajuce alate koji su prikazani nize u tablici 2. Radi potrebe ovog rada
nakon prikaza tablice, objas$njeni su samo pojedini alati, oni koji pripadaju e-medijima i koriste

se u primjeni gerilskog pristupa u digitalnom, odnosno internetskom marketingu.

Tablica 2. 200 vrsta alata gerila marketinga

MINIMEDJII
1.  Marketinski plan 4. Lecii cirkularna pisma
2. Marketinski kalendar 5. Oglasne ploce
3. Identitet 6.  Reklame u kinu
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7. Posjetnice 20.  Vanjski natpisi
8. Memorandum 21.  Uli¢ni natpisi
9.  Pisadi pribor 22. lzlozi
10. Osobna pisma 23. Natpisi u interijerima
11. Telefonski marketing 24.  Plakati
12. Besplatni broj 25. Prodaja od vrata do vrata
13.  Telefonski broj ispisan slovima 26.  Natpisi na vrata
14.  Poslovne stranice imenika 27. Kratki govor
15. Dopisnice i razglednice 28.  Prica o vrijednosti
16. Samostojeci natpisi 29. Sekundarna ponuda
17.  Mali oglasi 30. Pismene preporuke
18. Reklamiranje po narudzbi/upitu 31. Sajmovi
19. Besplatni oglasi

MAKSIMEDIJI
32. Reklame 36. Reklame u ¢asopisima
33. Postanske reklame 37.  Jumbo-plakati
34.  Novinske reklame 38. Televizijske reklame
35. Radijske reklame

E-MEDIJI

39. Racunalo 45.  Analiza posjeta i aktiviranje reklama
40. Printer/telefaks 46. Placanje po pregledanoj reklami
41. Chat 47. TraZenje klju¢nih rijeci
42.  Forumi 48. Googleovi mali oglasi
43. Internetski oglasnici 49.  Sponzorirani linkovi
44.  Sastavljanje popisa 50. Recipro¢na razmjena linkova
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51. Personalizirana posta 65. Razmjena reklama
52.  Elektronicki potpis 66. Konverzija internetskog prometa
53.  Pripremljeni odgovori 67. Blogovi
54. Masovne poruke 68. Podcasting
55.  Audio-/video razglednice 69. Vlastiti e-Casopis
56. Naziv domene 70. Reklame u drugim e-¢asopisima
57. Internetske stranice 71. E-knjige
58. Dolazna stranica 72. Sadrzaj za druge stranice
59. Placanje na internetu 73.  Webinari
60. Kolica za kupnju 74.  Zajednicki projekti
61. Automatski odgovori 75.  Sirenje info od misa do misa
62. Rangiranje rezultata pretraZivanja 76.  Epidemijski marketing
63. Elektroni¢ke brosure 77. eBay/specijalizirane aukcijske stranice
64. RSS (Real Simple Syndication)
INFOMEDIJI
78. Poznavanje trzista 89. Clanak
79. Istrazivanja 90. Kolumna
80. Specifi¢ni podaci o klijentima 91. Kbnjiga
81. Studije 92. lzdavanje na zahtjev
82. Razmjena 93. Predavanja u raznim drustvima
83. BroSure 94. Teleseminari
84. Katalog 95. Info-reklame
85. Besplatna objava novosti 96. Stalno ucenje
86. Informativni bilten 97. Besplatne demonstracije
87. Govor 98. Besplatni seminari
88. Besplatno savjetovanje
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HUMANI MEDIJI

99. MarketinsSke spoznaje 111. Price

100. Vi sami 112. Obuka prodavaca

101. Vasi zaposlenici i predavaci 113. Koristenje slobodnog vremena

102. Odgovorni gerilac 114. Povezivanje i Sirenje mreze

103. Odijevanje zaposlenika 115. Profesionalna titula

104. Ponasanje 116. Suradnja uz proviziju

105. Ciljana publika 117. Medijska poznanstva

106. Osobni krug utjecaja 118. Kljuéni klijenti

107. Kontakti s klijentima 119. Temeljna prica

108. Pozdravi 120. Dojam hitnosti

109. Sposobnost podu¢avanja 121. Ograni¢ena ponuda

110. Zadovoljni klijenti 122. Poziv na djelovanje

NEMEDIJI

123. Popis prednosti i pogodnosti 134. Stalci za prezentacije

124. Prednosti u odnosu na konkurenciju 135. Reprinti i uveéanja

125. Darovi 136. Kuponi

126. Usluga 137. Besplatni pokusni rok

127. Odnosi s javnoséu 138. Jamstvo

128. Fuzijski marketing 139. Nagradne igre

129. Razmjena 140. Priprema kolaca

130. Usmena predaja 141. lzrada rukotvorina

131. Atmosfera iS¢ekivanja 142. Kupnja popisa potencijalnih klijenata

132. Drustveni rad 143. Naknadni kontakti

133. Clanstvo u klubovima, drustvima i 144, Marketing za vrijeme ¢ekanja
udrugama razgovora
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145. Uvrstenje u besplatne imenike 151. Plan pracenja
146. Sajamski Stand 152. Brendirana zabava
147. Specijalna dogadanja 153. Prikriveni marketing
148. Plocice s imenom na skupovima 154. Gostovanje u radijskim emisijama
149. Svecana loza 155. Podsvjesni marketing
150. Bonovi za kupnju 156. Audiovizualna pomagala
OBILJEZJA TVRTKE
157. Ispravni stavovi 0 marketingu 171. Svijest o nazivu brenda
158. Tekst naslova 172. Lokacija
159. Pozicioniranje 173. Radno vrijeme
160. Naziv 174. Radni dani
161. Mem 175. Prihvacanje kreditnih kartica
162. Osnovna tema 176. Mogucénost otplate
163. Sposobnost pisanja 177. Vjerodostojnost
164. Sposobnost pisanja reklama 178. Ugled
165. Prilike za prosirenje prodajnog paketa | 179. Djelotvornost
166. Preporuke 180. Kuvaliteta
167. Uhodenje 181. Usluga
168. lIzjave zadovoljnih Klijenata 182. Izbor / asortiman
169. Dodatna vrijednost 183. Cijena
170. Plemeniti ciljevi
STAVOVI TVRTKE
184. Lakoca poslovanja 187. Agresivnost
185. Iskreno zanimanje za ljude 188. Konkurentnost
186. Drzanje u telefonskim razgovorima 189. Energic¢nost
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190. Strast i govorljivost 196. Brzina

191. Osjetilnost i briznost 197. Koncentriranost
192. Strpljivost 198. Briga za pojedinosti
193. Fleksibilnost 199. Samopouzdanje
194. Velikodusnost 200. Dijelovanje

195. Urednost

Izvor: samostalna obrada autora, prilagodeno prema Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A.: Gerilski

marketing: jednostavne i jeftine metode stjecanja vece dobiti, Algoritam, Zagreb, 2008. str. 434-438

Najucinkovitiji gerila marketing se ostvaruje koriStenjem kombinacije navedenih alata
marketinga, a ne njihovom pojedinaénom upotrebom. Kombinacije djeluju odjednom na vise
segmenata i ostvaruju vece efekte financijske isplativosti. Mjerenjem ucinka se mogu selektirati
ona pomagala koja nisu dovoljno uspjesna, ali s manjim gubitkom ulozenih financijskih
sredstava u odnosu na veli¢inu gubitka koji bi proracun tvrtke pretrpio da se cijela marketinska

strategija oslonila samo na jedno pomagalo koje je apsolutno podbacilo u privlacenju kupaca.

,Mozda necéete trebati upotrijebiti bas sva pomagala iz potencijalnog marketinSkog arsenala, ali
¢e vam neka od njih svakako trebati. Stoga morate znati rukovati svima. A internet vam mora

postati jednim od omiljenih uto¢ista.“*!

Kao §to je ve¢ spomenuto, od 0sam gore prikazanih klasa u koje je svrstano 200 Levinsonovih
alata gerila marketinga navedenih u tablici 2., danas kad zivimo u digitalnom svijetu, generalno

su najvazniji oni pod nazivom ,,E-mediji®.

Trendovi suvremenog poslovanja, nalazu tvrtki koja primjenjuje gerila marketing da se
orijentira prvenstveno na digitalni (internetski) marketing, putem e-medija. Tvrtka prvenstveno
treba biti opremljena alatima i tehni¢kom infrastrukturom (prikljucak na telekomunikacijsku
mrezu i router - uredaj za konekciju na internet, te naravno osnovna informaticka oprema i

programi) za interaktivnu komunikaciju s potro$acima.

Tvrtka kod primjene internetskog gerila marketinga osim prethodno navedene opreme, mora
koristiti i sljedece alate: internetske trazilice, sluzbeno web sjediste i sekundarne internetske

lokacije medu kojima su najznacajnije druStvene mreze.

41 Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A. op. cit., str. 25-26
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1. Internetska trazilica je zapravo indeksirana baza podataka koja sadrzi internetske stranice i

sustav pretrazivanja te baze pomodu kljuénih rijeéi i s1.#?

2. ,,Web sjediste u najizvornijem obliku mozemo definirati kao skup meduzavisno povezanih
web stranica koje ¢ine jednu cjelinu i smjestene su u okviru jedne internetske domene na web
posluzitelju“*® Web sjediste je zapravo lokacija tvrtke na internetu putem koje korisnici mogu

s par klikova miSem saznati sve zeljene podatke o tvrtki ¢ije su web sjediste posjetili.

3. Medu najznacajnijim sekundarnim internetskim lokacijama su drustvene mreze, ali ne manje
vazni su i poslovni adresari, kao i geolokacijski sustavi i sl. ,,Drustvene mreze omogucuju
redovitu komunikaciju s postoje¢im 1 potencijalnim klijentima. One omogucuju brzo dijeljenje
informacija, povezanost s ljudima, usmjeravanje promotivne aktivnosti prema ciljnoj skupini,
brendiranje, jednostavno organiziranje nagradnih igara, organiziranje sluzbe za korisnike,
osobni pristup i1 izravnu komunikaciju, bolje rangiranje na trazilicama, a moguce je i
pronalazenje poslovnih partnera. Najpopularnije druStvene mreZe su prije svega Facebook,
Google+, LinkedlIn, Twitter, Pinterest, YouTube, a popularne su i blog platforme Blogspot,

Tumblr i WordPress.“*

Internetski gerila marketing omogucuje tvrtkama da brze i lakSe prezentiraju svoj asortiman
javnosti, odnosno istaknu prednosti svojih proizvoda u odnosu na konkurenciju. Tvrtka na taj
nacin postaje poznata. Internet omogucuje tvrtki da dopre do svojih krajnjih potrosaca, bez
posrednika. Takva izravna veza s potroSaCima je neprocjenjiva, jer odrzavanje kontakata sa
stalnim potrosac¢ima i uspostavljanjem komunikacije s potencijalnim potrosa¢ima omogucava

tvrtki da zadovolji Zelje 1 potrebe potrosaca ucinkovitije.

Direktni ,,feedback™ od potrosaca tvrtki pruza mogucénost da fleksibilnije i brze prilagodava

svoje proizvode po Zeljama 1 potrebama potrosaca.

,Marketing na internetu gerilcima nudi medij iz snova — zlatna prilika ondje se sastoji u
interaktivnosti prozetoj akcijom, konektivno$¢u, moguénoséu preciznog ciljanja, zajednicom,

te ekonomi¢noséu — ako sve izvedete na valjan nagin.**

Drugim rijeCima, stru¢njacima za gerila marketing internet je omogucio direktan pristup velikoj

masi ljudi, a jo§ jedna prednost toga je da tvrtka moze ste¢i povjerenje svojih kupaca i povecati

42 Ruzié, D., Bilos, A., Turkalj, D., op. cit,, str. 153
43 Ibidem, str. 136

4 Gregori¢, M., Mari¢, V., ,,Gerilski marketing u poslovanju malih poduzeéa." Obrazovanje za poduzetnistvo -
E4E, vol. 7, br. 2, 2017, str. 105, https://hrcak.srce.hr/191707 (03.07.2021.)

45 Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A., op. cit., str. 87
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svoj ugled, odnosno rejting koji se na internetu postize mjerenjem koli¢ine ,.klikova®, posebice
koli¢inom pozitivnih komentara koje potrosaci ostavljaju ispod sadrzaja koje tvrtka publicira
§iroj javnosti.

Govoreé¢i o medijima, marketinski stru¢njaci koriste pojmove: doseg i frekvencija. ,,Doseg se
odnosi na broj osoba koje ¢e biti izlozene poruci, a frekvencija na ucestalost, tj. broj takvih
izlaganja.“*® Ovisno o karakteru projekata, teZi se dosegu, medutim frekvencija je ipak vaznija.
,...kad je nesto poznato, to ulijeva vjeru, a vjera i povjerenje sluze kao odskoc¢na daska za

prodaju.«4’

Internet je 1 mjesto uStede za gerila marketinSke stru¢njake, gdje tvrtke vlastitim angazmanom
iulaganjem truda u izradu razlic¢itih anketnih upitnika putem jednostavnih alata koji su besplatni
na internetu mogu dobiti razli¢ite vrijedne podatke o Zeljama i potrebama kupaca i to bez
trosenja velike koli¢ine novaca na skupa istrazivanja trzista koja provode specijalizirane tvrtke.
Stvaranje ucinkovite baze podataka, odnosno popisa kupaca je jedan od temeljnih elemenata

kada se radi o0 e-marketingu.

Blogovi su takoder korisni instrumenti, a mogu se koristiti na iznajmljenim serverima ili na

stranicama namijenjenim blogerima.

Postovi koji se kreiraju vode do stvaranja korisnih veza, ali i sluze privlacenju velike paznje.
Podcasting putem internetskih radijskih programa je najmoderniji nacin gerila e-marketinga

gdje su audio/video zapisi dostupni putem pretplate na sadrzaj.

E-knjige, webinari, teleseminari takoder su instrumenti S kojima gerila marketinSki stru¢njaci

kreiraju svoje marketinske strategije.*®

U danasnjem digitalnom svijetu postoji jo§ mnosStvo instrumenata putem kojih tvrtke s
gerilskim marketinskim pristupom mogu ostvariti veliki profit, a ljepota i prednost interneta je
da se sve navedeno moze koristiti u kombinaciji instrumenata u svrhu brzog postizanja ciljeva
tvrtke 1 njezine ekspanzije na trziStu, a ekspanziji uvelike pridonosi i kvalitetna sluzbena web

stranica tvrtke.

Tvrtka koja primjenjuje gerilski internetski marketing putem alata e-medija, mora kao

sastavnicu sluzbene web stranice imati i link za prijavu na , newsletter, na taj naéin

46 Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A., op. cit., str. 99

7 |bidem

48 Ruzi¢, D., Bilog, A., Turkalj, D., op. cit, str. 114-122
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potencijalni kupci sami traze informacije o proizvodima svojevoljno dajuci svoj pristanak za

komuniciranje.

Takoder u sklopu fuzijskog marketinga, tvrtke na tudim web stranicama mogu imati poveznicu
koja potroSace vodi na stranicu s vlastitim proizvodima, zanemarivanje izgradivanja virtualnih
timova i partnerstva je jedna od glavnih pogresaka kad se radi o internetskom marketingu,

odnosno alatima gerila marketinga: e-medijima.

2.4. Specifi¢nosti gerila i tradicionalnog marketinga
Gerila marketing uvazava tradicionalni marketing, ali ga zbog dinami¢nih i konstantnih
promjena ljudskih preferencija na trzistu prilagodava i mijenja da bude brzi i fleksibilniji, te

ucinkovitiji 1 isplativiji s obzirom na uvjete na trzistu kao sto je vidljivo iz tablice 3.

Tablica 3. Tradicionalni marketing vs. gerila marketing

TRADICIONALNI MARKETING  VS.

GERILA MARKETING

Pretpostavka ulaganja novca u

marketing

Ulaganje novca nije nuzno, umjesto njega
treba uloziti vrijeme, energiju, mastu 1

informiranost

Moguénost pogreSaka zastrasuje

poduzetnike

Transparentan proces koji je moguce drzati

pod kontrolom

Namijenjen velikim tvrtkama s visokim

budzetom

Savrsen izbor za male tvrtke sa siromasnim

izvorima financiranja

Mijeri se prodajom, odnosno prometom
u prodavaonici, brojem klikova na web

stranici, reakcijama na ponudu

Uzima u obzir samo pokazatelje dobiti

(neto dobiti) pri ocjenjivanju uspjesnosti

Temelji se na iskustvu i prosudbama

Temelji se na ponavljanju

Pretpostavka daljnjeg razvija poslovanja

— diverzifikacija

Razvijanje poslovanja, ali i konzistentnost
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7. | Linearno pridobivanje pojedinih kupaca Pridobivanje kupaca rasprSenom
progresijom
8. | Pretpostavka da ¢inom prodaje zavrSava | Marketinski proces je neprestani kontakt sa
marketinski proces stalnim i potencijalnim kupcima
9. | Usmjeravanje na uniStenje konkurencije Disperzija troskova putem suradnje s
putem marketinga koji iziskuje visoke | konkurentnim tvrtkama koja je najbliza po
troskove karakteristikama
10. Logotip — kao vizualno sredstvo Mem - kao vizualni ili zvuéni instant alat
prepoznavanja zZa prepoznavanje
11. | Pristup potrosacima predstavljajuci sebe Pristup potrosacu kroz pokazivanje
razumijevanja potrosacevih Zelja 1 potreba
12. Temelj — korist od kupaca Temelj — korist od kupaca, ali i davanje
pogodnosti
13. | Orijentacija na samo jedan instrument | Fokusiranje na primjenu marketinskih alata
marketinga u kompletu
14. Usmjerenost na prihode Usmjerenost na nove odnose s klijentima
15. Ignoriranje napretka tehnologije Digitalna osvijestenost
16. Masovni marketing Personalizirani gerila marketing
17. | Nepromisljenost, zanemarivanje sitnica Uocavanje sitnica je od velike vaznosti
18. TraZenje pristanka za slanje promo Privlacenje potrosaca da samoinicijativno
materijala zatraze gratis promo materijale
19. Jednosmjerno obracanje javnosti Interaktivan odnos ponude i potraznje
20. | Ogranicenje na odredena marketinSke Upotreba razli¢itih marketinskih alata,

alate: tv, novine, postu, internet...

mnogih besplatnih

Izvor: samostalna obrada autora, prilagodeno prema Levinson, J. C., Levinson, J., Levinson, A., Gerilski

marketing: jednostavne i jeftine metode stjecanja vece dobiti, Algoritam, Zagreb, 2008. str. 17 — 24
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3. PRIMJENA KONCEPTA GERILA MARKETINGA U POSLOVNOJ PRAKSI

Govorimo li 0 zivotu opéenito ili samo o jednom njegovom aspektu koji se tice poslovnog
uspjeha, glavne karakteristike koje egzistiraju u svim sferama zivota su nedostatak slobodnog
vremena 1 ubrzani nacin Zivota. Svaki ¢ovjek ima u cilju osiguranje egzistencije jer troSkovi
zivota postaju sve skuplji, a Zelje 1 potrebe pojedinaca su sve zahtjevnije i mijenjaju se iz dana

u dan. Ljudi zele puno, za malu cijenu.

Stavljajuci na stranu privatno i fokusirajuci se samo na poslovnu stranu Zivota, poduzetnici koji
zele uspjesno poslovati u danasnje vrijeme gdje na trziStu vlada napredna tehnologija i
digitalizacija moraju biti spremni na izazove koji ih ocekuju. Poslovni uspjeh ovisi o
varijablama koje nije moguée ni zamisliti jer zadovoljiti sve Zelje i potrebe trziSne potraznje
postaje skoro pa nemogucéa misija. Idejom nemoguce misije vodili su se i osnivaci kineske
korporacije Xiaomi, koji su Zeljeli da njihova poslovna ideja postane stvarnost. Osmislili su
korporacijski logo ,,MI*“ koji bi se mogao interpretirati kao ,, MISSION IMPOSSIBLE“ §to
prevedeno na hrvatski znaci L, NEMOGUCA MISIJA“. Realno nije bilo za ocekivati da
novoosnovana kompanija, koja je pocela poslovati tek prije 11 godina na kineskom trzistu,
postane tako jaka i velika da moze svojim proizvodima konkurirati poznatim brendovima na
svjetskom trzistu mobilne tehnologije kao $to je primjerice Samsung kompanija koja posluje

dugi niz godina.

Slika 8. Logo Xiaomi korporacije

X1ao0oml

Izvor. Blog.mi.com, https://blog.mi.com/en/ (06.07.2021.)

Xiaomi korporacija na svojim sluzbenim web stranicama osim gornjeg objasnjenja navodi da
je rije¢ ,,MI* koja stoji u logu korporacije akronim za ,,MOBILNI INTERNET* koji Zele

49 Xiaomi svoj danasnji uspjeh jednog od

omoguciti svim korisnicima, po jeftinim uvjetima.
svjetskih lidera u mobilnoj industriji duguje primjeni gerila marketinga koji je implementiran u

sve dijelove njihove poslovne politike od samog osnutka korporacije.

49 About Us - OUR LOGO, https://www.mi.com/global/about/ (06.07.2021.)
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Upravo gerila marketing briSe negativnu konotaciju moguceg poslovnog uspjeha gdje se od

pridjeva - nemoguce dolazi do njegovog antonima - moguce!

Gerila marketing je u danas$njim slozenim uvjetima poslovanja klju¢ za poslovni uspjeh na
trzistu koje je prepuno konkurentskih, vrlo sli¢nih proizvoda gdje jedino cijena i kvaliteta mogu

biti odlucujuéi faktori za odluku o kupnji odredenog proizvoda.

3.1. Xiaomi korporacija kao primjer dobre poslovne prakse

Xiaomi korporacija osnovana je u travnju 2010. godine u Kini sa sjediStem u Pekingu.
Korporaciju je osnovao Lei Jun sa suosniva¢ima. Veéina vodecih ljudi Xiaomi korporacije su
stru¢njaci iz podrucja raCunarstva. Kineska rijec ,,Xiaomi* ima sljede¢e znaCenje na hrvatskom
jeziku: ,xiao“ = mali; ,,xiaomi“ = proso (vrsta zitarica).>® Na internetskim stranicama, koje
oglasavaju knjigu ,,Little Rice: Smartphones, Xiaomi, and the Chinese Dream* — autor: Clay
Shirky, navodi se riza (Zitarica) kao znadenje rijeci ,, Xiaomi“.%* Dakle Xiaomi bi na hrvatskom
jeziku znacilo: ,,Mala riza“ ili ,,Mali proso“. Zanimljiva je Cinjenica da su proizvodi brenda
Xiaomi, kao i navedene zitarice, postali vrlo rasprostranjeni i popularni u svijetu.

Misija Xiaomi korporacije je ,,neumorno graditi nevjerojatne proizvode po postenim cijenama

kako bi omogu¢ili svima u svijetu bolji Zivot kroz inovativne tehnologije.*>2

Vizija Xiaomi korporacije je ,,biti najcool kompanija na svijetu sa sjajnim proizvodima“®,
odnosno postizanje prijateljskog odnosa sa svojim korisnicima i fanovima (eng. fan =
obozavatelj)*, ¢ija ih je pokretatka snaga i dovela do pozicije na kojoj su trenutno (vise rijeéi
o tome u sljede¢im poglavljima). Xiaomi korporacija je danas medu vode¢im proizvodacima
pametnih telefona. Osim pametnih telefona na temelju kojih je ostvarila veliku zaradu, u svojoj

ponudi ima raznovrsne proizvode, neki su sasvim obi¢ni i ne pripadaju ni tehnoloskim, ni

50 All You Need to Know about Xiaomi - The Popular Chinese Electronics Company,
https://startuptalky.com/xiaomi-success-story/ (11.07.2021.)

51 Shirky, C., Little Rice Smartphones, Xiaomi, and the Chinese Dream,
https://globalreports.columbia.edu/books/little-rice/ (11.07.2021.)

52 Xiaomi Sustainability 2020, https://i01.appmifile.com/webfile/globalimg/0320/TO-B/pdf-
file/Xiaomi_Sustainability_2020.pdf, str. 2, (16.07.2021.)

53 Ibidem, str. 12
54 Making quality technology accessible to everyone, https://www.mi.com/global/about/ (28.08.2021.)
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»OMART* proizvodima poput ruksaka, kiSobrana, naocala i sl. Korporacija nudi i liniju
proizvoda MI Ecosystem, i proizvode poput zidnih uti¢nica, kuhala za vodu i usisavaca. U srzi
poslovanja je ,,Internet stvari® (10T). Zanimljivo je navesti da korporacija razvija i proizvodi
»OMART* proizvode koji funkcioniraju po principu internet konekcije i wi-fi daljinskog
upravljanja, te senzorne tehnologije. Slijedom toga korporacija se bavi i proizvodnjom
usmjerivaca (eng. router) na osnovu kojih se svi navedeni proizvodi sa SMART karakteristikom
mogu u kuc¢anstvu umreziti i na osnovu glasovne naredbe zvuéniku sa umjetnom inteligencijom
(Al), korisnici mogu kontrolirati ,,pametne* proizvode poput televizora, rasvjetnih uredaja i sl.
koji su povezani s Xiaomi 10T platformom. ,,JoT* je akronim engleskog govornog podrucja za

pojam koji na hrvatskom jeziku znaci ,,Internet stvari‘.

.Internet of Things (IOT) postao je atraktivna i privlaéna tehnologija koja omogucéava
prikupljanje podataka o svim medusobno povezanim uredajima u stvarnom vremenu. Ovi
medusobno povezani fizicki uredaji imaju jedinstvene identifikatore i sposobnost medusobne
komunikacije pomocu senzorske tehnologije i prijenosa podataka putem mreze. Prikupljene
informacije takoder pruzaju znacajnu priliku razliitim poduze¢ima da imaju uvid u ove
podatke primjenom ucinkovite analize podataka na njima.“>

Korporacija Xiaomi takoder proizvodi i elektricne romobile koji su postali novi stil Zivota
mladih pripadnika svjetske populacije, ali i starijih (elektri¢ni romobili marke Xiaomi i ostalih
konkurentskih brendova su postali toliko popularni da je primjerice Hrvatska jedna od zemalja
koja je stavila u raspravu novi prijedlog Zakona o sigurnosti prometa na cestama koji ¢e izmedu
ostalog regulirati i voznju elektri¢nih romobila.)*® Svi navedeni proizvodi u Xiaomi asortimanu
teze tome da svojom kvalitetom 1 u¢inkovitosti, lako¢om 1 brzinom koriStenja olakSaju Zivot

korisnicima na nacin da Stede slobodno vrijeme.

3.1.1 Xiaomi korporacija - proizvodnja softvera

Korporacija Xiaomi je na pocetku svoje djelatnosti proizvodila samo vlastiti softver - pod imenom
MIUI, za nadogradnju na android operacijski sustav. Naziv MIUI je jednostavno slozen od dva pojma.

»MI* je logo Xiaomi korporacije 1 znaci ,,mobilni internet, a ,,Ul* (engleski akronim za ,, User

% Girma A. (2018), Analysis of Security Vulnerability and Analytics of Internet of Things (10T) Platform. In: Latifi S.
(eds) Information Technology - New Generations. Advances in Intelligent Systems and Computing, vol 738. Springer,
Cham,. https://doi.org/10.1007/978-3-319-77028-4_16/, (06.07.2021.)

% Vrbanus S., Stigao prijedlog zakona koji ée regulirati elektri¢ne romobile, predvidene i kazne,
https://www.bug.hr/zakonodavstvo/stigao-prijedlog-zakona-koji-ce-regulirati-elektricne-romobile-predvidjene-i-
22262 (16.07.2021)
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interface®) na hrvatskom znaci ,.korisnicko sucelje”, odnosno to su npr. zaslonska tipkovnica,
izbornici i ikone na ekranu pametnog telefona putem kojih korisnik upravlja njime.>” ,,Za rad
racunala potrebne su naredbe, programi i operacijski sustavi koji omoguéuju obradu podatka.
Naziv za to je programska podrska ili softver. 8

U sluéaju Xiaomi korporacije navedeni softver u citatu je potreban za rad pametnog telefona.
Kao takav Xiaomi - MIUI softver je mogao funkcionirati na pametnim telefonima drugih
proizvodaca, a vizualno je nalikovao na jako popularni Apple OS (operacijski sustav), Sto je bila jo$

jedna atraktivnost Xiaomi gerila marketinga koja je privukla korisnike.

Korporacija Xiaomi je svakog tjedna na trziste slala nove, poboljsanje verzije softverskog proizvoda
koji su korisnici mogli skinuti na svoje pametne telefone putem interneta i to besplatno.®®
Zatrigiravsi tako korisnike 1 pridobivsi njihovu paznju postali su zamijeceni na trziStu zbog elementa
iznenadenja koji koriste gerila marketinski stru¢njaci u Xiaomi korporaciji. Za razliku od ostalih
proizvodaca pametnih telefona (koji ne izdaju azuriranja svojih softvera tako Cesto) korporacija
Xiaomi je pocela poslovanje s konkurentskom prednosti u samom startu — tjedni novi update softvera,
Sto je zapravo znacilo da su smartphone drugih proizvodaca pretvorili u igracku koja je svaki tjedan

nova i drugagija.®°

Ukratko, Android kao pojam je operacijski sustav prvenstveno namijenjen mobitelima (danasnja
namjena je raznovrsnija: tv, automobili, satovi i dr. funkcioniraju na bazi android OS) kojeg je poznata
Google kompanija stavila na raspolaganje svima, kao otvoreni kod. Vecina proizvodaca u mobilnoj
industriji operativne sisteme u pametnim telefonima svojih brendova, odnosno korisnicka sucelja

temelje na Google androidu na ¢iju se bazu dalje nadograduju svojim inovacijama.®*

57 Hr.encyclopedia-titanica.com, Znacenje sucelja (3to je, pojam i definicija) - tehnologija i inovacije — 2021,
https://hr.encyclopedia-titanica.com/significado-de-interfaz, (16.07.2021.)

58 Snajdar, S.: Osnove informatike 1, Veleu¢iliste u Karlovcu, Karlovac, 2017., str. 51

9 Yang, H., Ma, J., Chattopadhyay, A., How Xiaomi Became an Internet-of-Things Powerhouse,
https://hbr.org/2021/04/how-xiaomi-became-an-internet-of-things-powerhouse, (16.07.2021.)

60 Haldane, M., How Xiaomi went from China’s hottest smartphone start-up to lifestyle brand.,
https://www.scmp.com/tech/big-tech/article/3131669/how-xiaomi-went-chinas-hottest-smartphone-start-
lifestyle-brand/ (06.07.2021.)

61 Chen, J., Android Operating System, https://www.investopedia.com/terms/a/android-operating-system.asp
(11.07.2021.)
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Slika 9. prikazuje osnivaca korporacije Xiaomi i njegovu izjavu gdje izmedu ostalog navodi kako su
se njegovi djelatnici na pocetku poslovanja borili poput gerilaca 1 stvorili ¢uda. Navedena izjava je

dokaz gerila marketinskog usmjerenja korporacije.

Slika 9. Lei Jun - osniva¢ korporacije Xiaomi

VOICES

During the early days of Xiaomi, we fought like
guerrillas and created miracles. However, with 2o.000
cmployees, we have to evolve into a structured army.

Lei Jun A2 KrASIA

Founder of Xiaomi
13th September, Lei Jun on organizational changes

B o =
Izvor: Voices | Lei Jun: Xiaomi has to evolve from guerrilla forces into a structured army, https://kr-asia.com/voices-
xiaomis-lei-jun-xiaomi-has-to-evolve-from-guerrillas-into-a-structured-army (10.07.2021.)

Korporacija Xiaomi je primijenila gerila pristup u svojim pocecima, kad nije bila tako velika i svjetski
poznata kao danas, upotrijebivsi u samom startu efekte karakteristiéne za gerila marketing: efekte

iznenadenja, rasprostranjenosti i niskih troskova.

Efekt iznenadenja su postigli na nacin omogucavanja svim korisnicima android pametnih telefona
da putem interneta svaki tjedan dodu do nove MIUI - besplatne nadogradnje operativnog sustava za
njihove mobitele. Potrosaci su isprobavali razne moguénosti korisnickog sucelja i brze performanse
koje im omogucava novi softver kad ga instaliraju na svoje pametne telefone. Xiaomi ih je potaknuo
da na svoj pametni telefon ne gledaju samo kao na obi¢ni uredaj koji primarno sluzi samo za
komuniciranje s ljudima, nego da zaista prouce svaku njegovu znacajku i da potrose vrijeme baveci
se njime, odnosno da se igraju sa svojim pametnim telefonom za koji su svaki tjedan dobivali nove

znacajke putem nove verzije MIUI softvera.

Efekt rasprostranjenosti je Xiaomi postigao putem svojih odusevljenih korisnika MIUI operativnog
sustava koji su na forumima prenosili svoje pozitivne dojmove dalje, a efekt niskih tro§kova se za

Xiaomi dogodio planskim izostankom velikih ulaganja u marketing.
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Istrazivanjem trzista su pratili reakcije, kritike, pohvale, prijedloge i Zelje svojih korisnika na nacin da
je korporacija Xiaomi zaduzila svoje zaposlenike da provode neko vrijeme svojeg radnog dana na
forumima putem kojih su komunicirali sa postoje¢im i potencijalnim korisnicima skupljajuci tako
povratne informacije o svojem MIUI softveru i poboljsavajuci ga do zadovoljavajuce razine kvalitete

proizvodnije.

Svim navedenim internim ¢imbenicima (posebice ljudskim kadrom i proizvodnjom) uspjeli su
sinergijski usmijeriti sve svoje snage i posti¢i onaj marketinski element koji je bitan za uspjeh -
zadovoljenje Zelja i potreba korisnika. Postigli su i ostvarenje jednog od ciljeva korporacije, postali
su prijatelji s korisnicima, na nacin da su odabrali grupu korisnika (seniora po vremenu provedenom
na forumima i koli¢ini danih recenzija), kao baznu grupu za ,,feedback*“ (povratne informacije). Ta
je odabrana grupa dobila povlasteni status. Prvi su dolazili do pogodnosti vezano za Xiaomi proizvode
u buducnosti. Frekventnim izdanjima softverskin MIUI nadogradnji za pametne telefone Xiaomi se
izdvojio iz mase sli¢nih proizvodaca i postao prepoznatljiv, a kad je nesto poznato ljudima ulijeva
povjerenje. Xiaomi je tako stekao imidz inovativnosti dajuci svojim korisnicima besplatni kvalitetni

softver, te je osvojio povjerenje ljudi pretvorivsi ih u svoje fanove.52

3.1.2 Xiaomi korporacija - proizvodnja vlastitog hardvera

Korporacija Xiaomi je velikim uspjehom u proizvodnji softvera, sagradila solidne temelje na trzistu
za daljnji rast. Doslo je vrijeme da umjesto softvera za strane marke pametnih telefona, pocne
proizvoditi svoju marku hardvera, odnosno pametnih telefona. U Xiaomi slu¢aju pojam hardver se
odnosi na ,,smartphone* - pametni telefon. Odluka o proizvodnji pametnih telefona je korporaciji
Xiaomi po principima gerila marketinga donijela veliku zaradu, uz malo ulozenih financijskih
sredstava. Xiaomi korporacija je posao s pametnim telefonima pokrenula kao internetsku prodaju na
nacin unaprijed primljenih predbiljezbi za kupnju pametnih telefona limitiranih koli¢ina. Kljuc
uspjeha takve prodaje i velike zarade je bila ogromna baza korisnika, ¢ije je podatke Xiaomi
korporacija prikupila putem komunikacije na forumima za vrijeme distribuiranja MIUI softvera.®®

Ostajanje u kontaktu s korisnicima je takoder odlika gerila marketinski orijentirane korporacije.

62 Jin-mei TIAN, ,,Customer Engagement in Value Co-creation of Xiaomi: A Case Study*, School of Economics
and Management Shanghai Polytechnic University, Shanghai, China
https://www.dpi-proceedings.com/index.php/dtssehs/article/viewFile/27023/26434 (16.07.2021.)

83 CIW Team, The Secrets Of Xiaomi Marketing Success in China,
https://www.chinainternetwatch.com/4850/xiaomi-marketing-success/ (11.07.2021.)
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Dodana vrijednost na koju potrosaci pozitivno reagiraju su post prodajne usluge gerila marketinga u

poslovanju Xiaomi korporacije:

korisniC¢ka podrska koju mogu kontaktirati preko druStvenih mreza,

e savjeti koje mogu dobiti od fanova na mi.blogu,

e popusti i nagradne igre,

e newsletter koji mogu dobiti prijavivsi se sa svojom mail adresom na sluzbenoj Xiaomi web

stranici.

Grafikon 1. Prihod Xiaomi korporacije u periodu od 2015. do 2020. godine

Technology & Telecommunications » Consumer Electronics

Xiaomi's annual revenue from 2015 to 2020

(in billion yuan)

w
[=]

245 87

Fevenue in billian yuan

2015 2016 2007 2018 2019 2020

Izvor: Slotta, D., Xiaomi's annual revenue 2015-2020, https://www.statista.com/statistics/881238/china-xiaomi-annual-
revenue/ (16.07.2021.)

Na prikazanom grafu vidljivo je da je Xiaomi korporacija u 2015. godini zaradila 66,81 bilijuna
kineskih juana, nastavila je tokom godina trend rasta i u 2020. godini ostvarila 245,87 bilijuna
kineskih juana prihoda. Valuta Narodne Republike Kine ne kotira na nasem deviznom trZi$tu, slovna

oznaka za kinesku valutu je CNY.%

84 Sluzbene stranice Carinske uprave Ministarstva financija Republike Hrvatske, Tecaj za odredene valute koje ne
kotiraju na deviznom trZistu u Republici Hrvatskoj, https://carina.gov.hr/pristup-informacijama/propisi-i-
sporazumi/carinsko-zakonodavstvo/tecaj-za-odredjene-valute-koje-ne-kotiraju-na-deviznom-trzistu-u-republici-
hrvatskoj/3451, (16.07.2021.).
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3.2. Usmena predaja - indikator uspjesnosti gerila marketinga Xiaomi korporacije

Kao §to je ve¢ navedeno Xiaomi korporacija je interakcijom s potrosacima uspjela potaknuti ljude da
svojim komentarima na forumima sudjeluju u stvaranju Xiaomi softvera pod nazivom MIUI, po istom
principu nastavili su komunikaciju s korisnicima, na drustvenim mrezama, ovaj put u razvoju i
proizvodnji svojih pametnih telefona. Ova diverzifikacija je bila jo$ jedna od karakteristika gerila
marketinga. Buduci da su u pocetku distribuirali svoje pametne telefone samo on-line nisu imali
troskova za posrednike na trziStu, niti su trosili financijska sredstva na promociju koju su zapravo

ostvarili usmenom predajom.

Slika 10. Weibo - popularna kineska platforma za drustvene medije

Sina Weibo Hints at Social Commerce
Shift with Xiaomi Phone Sales

As founders, we’ve got you.

We invest USSIS0K for 10% of your startup. It is the least tmpostan?t thing we do

iterative

If vou're not willing to face the Mayan’s mooted apocalypse on the 21st while
clutching your lousy old phone. then Xiaomi has some good news for you. The
voung Chinese phone-maker is doing some clever social commerce today.
selling two of its new Xiaomi Mi2 devices every hour via Sina Weibo, China’s
hottest Twitter-y service.

Izvor: Millward, S., Sina Weibo Hints at Social Commerce Shift with Xiaomi Phone Sales,

https:/iww.techinasia.com/xiaomi-sells-phones-sina-weibo?comments=true (11.07.2021.)

Na slici 10. je prikazan tweet, odnosno kratka poruka za fanove Xiaomi pametnih telefona koja
porucuje da korporacija Xiaomi putem Weibo platforme svakog sata prodaje dva svoja proizvoda.

Putem komunikacije na razli¢itim druStvenim mrezama poput WeChat-a, kao i Weibo platforme koja
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je jedna od najvecih platformi za druStvene medije u Kini, Xiaomi je zaintrigirao ljude svojom

inovativnos$c¢u i personaliziranim pristupom svakom pojedinom korisniku.

Isto tako je ponudama u zadnji tren, koje su takoder alat gerila marketinga, privukao kupce da kupuju

1 prenose svoje preporuke 1 dojmove putem drustvenih mreZa.

Korporacija 1 danas slijedi svoje osnovne ideje 1 vjerna je biti svojeg poslovanja Sto je jos jedna od
odlika gerila korporacije. Xiaomi takoder svoje poslovne odluke donosi na temelju Zelja i potreba
svojih korisnika koje redovito istrazuje i prati. Navedeno dokazuje i novija objava na Facebook

drustvenoj mreZi.

Slika 11. prikazuje Xiaomi model pametnog telefona Redmi Note 10 u razli¢itim bojama, s tekstom

ispod slike koji sadrzi pitanje za fanove: ,,Koja je tvoj izbor?

Slika 11. Fanovi biraju boju novog smartphone modela

@ Xiaomi Hrvatska @ mae
2hHh -3

AKO jOosS niste znali, Redmi Note 10 SG dolazi u
cetiri jednako lijepe nijanse U’ Koja je tvoj
izbor? Ostavi nam emoji u komentarima koji
oznacava boju koju bi izabrao za svoj Redmi.
- K3

o (=

Nighttime Chrome

Biue Silver

Izvor: Xiaomi H.K. Limited, facebook, https://web.facebook.com/XiaomiGlobal/ (10.07.2021.)

Na taj nacin Xiaomi korporacija dolazi do vrijednih informacija o preferencijama njihovih korisnika

koje su im klju¢ne za daljnje odlu¢ivanje o marketinskom miksu.
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3.3. Pozicioniranje Xiaomi brenda na globalnom trZistu s osvrtom na hrvatsko trziste

Prema Levinsonu pozicioniranje na trzistu zahtjeva promisljanje na koji nacin se istaknuti, a

korporacija Xiaomi se zaista istaknula u svijetu mobilne industrije gerila marketingom.

Xiaomi se na trzi$tu pozicionirao kao brend koji nudi kvalitetnu tehnologiju po pristupa¢noj
cijeni. Kao §to je ve¢ receno percepciju kvalitete korporacija Xiaomi postiZze u svakodnevnoj
komunikaciji sa svojim korisnicima putem: drustvenih mreza, svojih sluzbenih internetskih
korporacijskih stranica i svog bloga. Na dnevnoj bazi djelatnici Xiaomi korporacije rjeSavaju
upite, kritike, prijedloge za poboljsanja i sl. Na taj nacin automatski dobivaju povratne
informacije o bilo kakvom nedostatku operativnog sustava smartphone uredaja ¢im ga korisnici
otkriju. Xiaomi moze vrlo brzo reagirati i ispraviti nedostatke smartphone uredaja odmah kada
se uoce i popraviti greske do lansiranja na trziste nove nadogradnje operativnog sustava. Brzo
reagiranje je takoder karakteristika gerila marketinga. Sto se ti¢e pristupacne cijene proizvoda,
to su kupci mogli uociti od samog pocetka poslovanja Xiaomi korporacije kada su predstavili

svoje smartphone uredaje na trzistu po dosta nizoj cijeni od konkurentskih proizvoda.

No to nije sve, 2018. godine na javnom predstavljanju ,,Mi 6X* smartphone modela, osniva¢
Xiaomi korporacije je izjavio da ¢e ograniciti svoju marzu neto dobiti nakon oporezivanja za
cjelokupno hardversko poslovanje ukljuéujuéi i pametne telefone, na najvise pet posto.® Tim
postupkom je svojim korisnicima osim politike cijene obznanio da korporacija Xiaomi zaista
slijedi svoju misiju.

Xiaomi korporacija odusevljava svoje korisnike svake godine dogadajem na internetu pod
nazivom ,,MI fun festival — MFF". Prvi Mi fun festival je odrzan 6. travnja 2012. godine na
lokalnom trzistu - u Kini, gdje je 100.000 Xiaomi pametnih telefona rasprodano u samo 6
minuta i 5 sekundi. Izvan granica Kine, Mi fun festival po prvi puta je odrzan u Indiji i
Indoneziji 2015. godine, dok je tri godine kasnije lansiran na europska trziSta, tocnije U

Spanjolsku.5®

Takoder, 2015. godine Xiaomi korporacija je po opsegu prodaje oborila Guinnessov rekord. Na

petu godisnjicu poslovanja Xiaomi je u 24 sata prodao 2.112.010 komada svojih proizvoda.

% Singal, N., Xiaomi limits profit margin at 5 per cent; will return the excess to users,
https://www.businesstoday.in/technology/news/story/xiaomi-limits-profit-margin-at-5-104186-2018-04-26
(16.07.2021.)

6 XIAOMI CELEBRATES MI FAN FESTIVAL 2021, https://blog.mi.com/en/2021/04/02/xiaomi-celebrates-mi-
fan-festival-2021/ (06.07.2021.)
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Xiaomi je poc¢eo nizati upise u Guinnessovu knjigu rekorda svojim na¢inom poslovanja (slika
12.)

Slika 12. Certifikat za sluzbeni Guinnessov svjetski rekord

Izvor: Lynch, K., Mi.com sells 2 million smartphones in a day to set sales world record,
https://www.guinnessworldrecords.com/news/2015/4/mi-com-sells-2-million-smartphones-in-a-day-to-set-sales-
world-record-376583, (11.07.2021.)

Xiaomi korporacija je oborila nekoliko Guinnessovih rekorda, primjerice zapanjujuée zvuci da
je u Indiji Xiaomi istovremeno otvorio 500 trgovina. Na taj nain svojim on-line kanalima
distribucije dodali su i offline kanale distribucije svojih proizvoda, te su nastavili otvarati svoje

trgovine svuda po svijetu.

Zasluzni su i1 za izgradnju najvec¢eg mobilnog bozi¢nog drvca na svijetu, kao i za kreaciju

najveceg svjetskog logotipa. Xiaomi "Mi" logo je oborio svjetski rekord po veli¢ini loga tvrtke.

Svim svojim Guinness rekordima dodali su jos jedan koji se odnosi na otvaranje kutija. U New
York-u je 21. prosinca 2019. godine, 703 potrosaca simultano otvorilo kutije Xiaomi proizvoda.
Xiaomi stalno svojim postupcima iznenaduje javnost koristeéi taktike gerila marketinga i
element iznenadenja.
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Slika 13. Jos§ jedan Xiaomi rekord u knjizi Guinness

; Dl St
Izvor: Xiaomi Created a new Guinness World Record for the most simultaneous unboxing!,
https://c.mi.com/thread-2765953-1-0.html (11.07.2021.)

Najznacajniji rekord je onaj koji se odnosi na drustvenu odgovornost. Korporacija Xiaomi se
probila van granica Kine prvo na trziste Indije, a svoju zahvalnost drustvu u cjelini je pokazala
na nacin $to je 8. studenog 2019. godine jo$ jednom oborila Guinnessov rekord, ovaj puta
najvec¢om donacijom Skolskih potrepStina. Donirali su 18 tona Skolskih biljeZznica, tocnije
18.012 kg, povodom obiljezavanja ,,Djec¢jeg dana®, s namjerom da omoguce djeci u Indiji da

uéenjem osiguraju vlastitu buduénost.®’

3.3.1 Xiaomi brend zauzima udio na globalnom trzistu mobilne tehnologije

Casopis Fortune, sa sjedistem u New Yorku, svake godine objavljuje listu pod nazivom ,,Global

500, gdje je rangirano 500 korporacija u svijetu po veli¢ini prihoda.®

U kolovozu 2020. godine, Xiaomi je zbog ostvarivanja velikih prihoda od prodaje uvrsten na
422. mjesto na popisu Fortune Global 500.%° Dok je 2021. godine u istom periodu, Xiaomi je
po treci put zavr§io na spomenutom popisu, na 338. mjestu, ($to je 84 mjesta vise u odnosu na
2020. godinu).™

67 Largest single donation of school supplies, https://www.guinnessworldrecords.com/world-records/596287-
largest-single-donation-of-school-supplies, (12.07.2021.)

% Fortune Global 500 - Ovedrview, popis 10 najboljih, kljucne statistike, https://hr.pharoskc.com/785-what-is-
the-fortune-global-500 (20.06.2021.)

89 Xiaomi reports solid revenue and profit growth for 2020 , https://blog.mi.com/en/2021/03/24/xiaomi-reports-
solid-revenue-and-profit-growth-for-2020/ (12.07.2020.)

0 Making quality technology accessible to everyone, https://www.mi.com/global/about/ (28.08.2021.)
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Prema izvjesScu tvrtke za istrazivanje trzista Canalys (tablica 4.), u zadnjem kvartalu 2020.

godine Xiaomi korporacija rangirana je kao treca po globalnoj isporuci pametnih telefona.

Dok je medu internetskim kompanijama Xiaomi na sedmom mjestu.’

Tablica 4. Xiaomi na 3. mjestu po trZiSnom udjelu Q4 - 2020.

Prodavaé Q4 2020 Q4 2020 Q4 2019 Q4 2019 Godisnji

isporuke Trzisni udio isporuke Trzi$ni udio rast

(milijuni) (milijuni)
Apple 81.8 23% 78,4 21% +4%
Samsung 62.0 17% 70.8 19% -12%
Xiaomi 43.4 12% 33.0 9% +31%
Oppo 34.7 10% 30.3 8% +15%
Vivo 32.1 9% 28.2 8% +14%
Drugi 105.5 29% 128.0 35% -18%
Ukupno 359.6 100.0% 368.6 100.0% -2%

Izvor: samostalna obrada autora, prilagodeno prema: Worldwide smartphone shipments Q4 2020 and full year

2020, https://www.canalys.com/newsroom/global-smartphone-shipment-Q4-2020 (12.07.2021.)

Prema ovogodisnjem izvjescu tvrtke za istrazivanje trziSta Canalys (tablica 5.), Xiaomi je u
prvom kvartalu 2021. godine ostvario zamjetan godi$nji rast od 62%, §to zna¢i da Xiaomi

korporacija ostvaruje sve veci globalni uspjeh iz kvartala u kvartal, iz godine u godinu.

1 Xiaomi reports solid revenue and profit growth for 2020 , https://blog.mi.com/en/2021/03/24/xiaomi-reports-
solid-revenue-and-profit-growth-for-2020/ (12.07.2020.)
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Tablica 5. Xiaomi jos uvijek na 3. mjestu po trziSnom udjelu Q1 - 2021..

Prodavacd Q1 2021 Q12021 Q1 2020 Q1 2020 Godisnji
isporuke TrziSni isporuke TrziSni rast
(milijuni) udio (milijuni) udio
Samsung 76.5 22% 59.6 22% +28%
Apple 52.4 15% 37.1 14% +41%
Xiaomi 49.0 14% 30.2 11% +62%
Oppo 37.6 11% 235 9% +60%
Vivo 36.0 10% 24.2 9% +48%
Drugi 95.9 28% 97.8 36% -2%
Ukupno 347.4 100.0% 272.5 100.0% +27%

Izvor: samostalna obrada autora, prilagodeno prema: Jerkovi¢, T., Xiaomi ostvario povijesni rezultat: U
Hrvatskoj prvi, a u Europi drugi po broju isporuka pametnih telefona u Q1,
https://www.smartphonehrvatska.com/2021/05/06/xiaomi-ostvario-povijesni-rezultat-u-hrvatskoj-prvi-a-u-
europi-drugi-po-broju-isporuka-pametnih-telefona-u-q1/ (20.07.2021.)

Na Xiaomi facebook stranici u srpnju 2021. godine objavljena je sjajna vijest za fanove -
Xiaomi je prestigao Apple brend i postao drugi po isporuci pametnih telefona na globalnoj rang
listi Canalys tvrtke za istrazivanje. Tom prilikom je na svojem ostvarenom uspjehu Xiaomi u

objavi zahvalio svojim ,,MI “ fanovima.

Xiaomi korporacija uvijek isti¢e svoje lojalne potroSace prije sebe, $to je jo§ jedna od odlika

gerila marketinga.

Na slici 14. je prikazana navedena objava.
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Slika 14. Xiaomi prestigao Apple

Xiaomi ¢

15h- 3
& Sada smo sluzbeno 2 najvedi brend pametnog telefona na
svijetu u smislu posiljki! Zelimo izraziti iskrenu zahvalnost nasim

voljenim Mi Fans koji su nam pomogli da dostignemo ovu
nevjerojatnu prekretnicu.

Hvala vam 3to ste podijelili ovu sjajnu vijest, Canalys!

- Worldwide

In Q2 2021, Xiaomi surpassed
Apple in terms of global smartphone shipments.

Izvor: Facebook.com, https://web.facebook.com/XiaomiGlobal/posts/ (16.07.2021.)

3.3.2 Xiaomi brend zauzima udio na hrvatskom trzistu mobilne tehnologije

Prva otvorena ,,MI* trgovina u Hrvatskoj bila je u Zagrebu, u prostoru Arena centra. Veliko
otvorenje dogodilo se 22. prosinca 2018. godine u predbozi¢nom raspolozenju. Kupci koji su u
prvih 11 minuta uspjeli sti¢i do blagajne Xiaomi trgovine sa odabranim proizvodom mogli su
dobiti jos jedan na poklon, a ostali kupci koji u narednih 100 minuta kupe dva Xiaomi proizvoda
takoder su dobili jedan proizvod gratis. Proizvod koji se dobivao gratis je naravno bio
najjeftiniji od tri odabrana proizvoda. Sve informacije su se mogle dobiti i na tadaSnjoj

sluzbenoj Facebook stranici ,,xiaomihrvatskal®.

Xiaomi elektri¢ni romobil (koji je spomenut u djelu O opservaciji trendova, u teorijskom dijelu

gerila marketinga) se ve¢ 2018. godine mogao kupiti na fizickom prodajnom mjestu

39



Xiaomi proizvoda u hrvatskom glavhom gradu Zagrebu. lzbor iz asortimana koji se na

otvorenju ,,MI*“ trgovine nudio po akcijskim cijenama u Arena centru prikazan je na slici 15.

Slika 15. Prednja i zadnja strana letka prve otvorene ,,MI* trgovme u Hrvatsk01

Q Cjelodnevna akcua'

s Amaziit Pace] 7

99kn! 899kn!

Mi StOI’ i A S
VELIKO OTVORENJE sz

. |4+64GB |Redmi 5 Plus
! ml‘n 3+32GB

** = 11.499kn!|

1+1 Oeatisd ==

[Mix 25 4+64GB |
} ] ﬂﬁH. IUT > e 499'("' (Mix 25 6+128G8
~ ix +
(“ ’ !Mk?2.999kn!:

e — :

2+1 gratls | S )

[M| Scooter

329%n2, 999kn'

100 minuta

Izvor: Samostalna obrada autora (promo materijal samostalno prikupljen prilikom posjete navedenoj Xiaomi
trgovini)

Ovlasteni distributer Xiaomi proizvoda za Hrvatsku postala je tvrtka Bijeli¢ - CO d.o.o. Sjediste
hrvatskog distributera za Xiaomi proizvode nalazi se u ulici Sv. Leopolda Bogdana Mandica
13a, u Osijeku. Sljedece ,,MI* trgovine otvorile su se u Rijeci 1 Splitu, a 11. svibnja 2021.

godine otvorena je i trgovina u Osijeku.

Hrvatska je do sada imala cetiri otvorene ,,MI* trgovine, a peta je otvorena 21.08.2021. u

Zagrebu — u prostoru City centra One West.

Na slici 16. je prikazano rezanje vrpce u narancastoj boji karakteristicnoj za Xiaomi, §to

predstavlja svec¢ano otvorenje trgovine u Osijeku.
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Slika 16. Otvorenje ,,MI* trgovine u Osijeku

lzvor: Kineska elektronicka tvrtka Xiaomi otvorila Mi Store trgovinu u Osijeku,

http://croatian.cri.cn/vijesti/3742/20210518/664345.html (20.06.2021.)

Prema izvjes¢u tvrtke Canalys, Xiaomi korporacija je u prvom tromjesecju 2021. godine
osvojila Cetrdeset postotni udio trzista i postala vodeci svjetski proizvodac na hrvatskom trzistu
u navedenom periodu. Slijede ga brendovi Samsung na drugom i Apple na treCem mjestu rang
ljestvice.

Slika 17. Xiaomi — smartphone proizvodac¢ preuzima hrvatsko trZziste

Croatia: Top smartphone vendors, Q1 2021

Vendor Unit Share Annual Growth

HMD Global ‘ 4% +210%
General Mobile -27%

Source: Canalys estimates (sell-in shipments), Smartphone Analysis, May 2021 6 cana lyS

Izvor: Canalysov izvjestaj za Hrvatsku, https://lider.media/poslovna-scena/hrvatska/celnik-xiaomija-hrvatska-
goran-mudrovcic-otkriva-kompanijske-planove-136941 (20.06.2021.)
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3.4. Xiaomi drustveno odgovorna korporacija

Xiaomi korporacija konstantno gradi i nadograduje identitet tvrtke, stvaraju¢i ugled Xiaomi

korporacije koji joj daje imidz drustveno odgovorne korporacije s naglaskom na odrzivi razvoj.

Slika 18. Prepoznatljivi ""MI"* logo na Xiaomi kutiji pametnog telefona

Izvor: obrada autora

Na slici 18. je Xiaomi kartonska ambalaza za smartphone model: Redmi 7. Na kutiji proizvoda
je prepoznatljiv naranéasti logo Xiaomi korporacije. Unutrasnjost pakiranja je takoder od
papira, nema plasti¢nih dijelova ambalaze koji kasnije zavrSe u smecu, osim zastitnog sloja
najlona na adapteru plasticnog punja¢a mobitela, $to je u skladu s internetskom objavom
Xiaomi korporacije da ée smanjiti plasti¢ne dijelove u ambalazama svojih proizvoda’?, ¢ime po

konceptu drustvenog marketinga pridonose druStvenoj odrzivosti smanjujuci plasti¢ni otpad.

Izmedu ostalog u dokumentu pod nazivom ,,Izvjes¢e o odrzivosti Xiaomi 2020.,, koji se moze
preuzeti na sluzbenim internetskim stranicama Xiaomi korporacije stoji podatak da osim
tvornickog postrojenja za televizore u Poljskoj, Xiaomi drugdje ne proizvodi ni prodaje svoje
proizvode direktno, nego preko trece strane, odnosno preko trgovina na malo i preko

brendiranih poslovnih partnera u Europi koji su kanali Xiaomi distribucije. Rezultat toga je

72 Xiaomi commits to reducing the plastic used in its packaging by 60%, is keeping the charger,
https://www.gsmarena.com/xiaomi_commits_to_reducing_the_plastic_used in_its packaging_by 60 _is_keepin
g_the_charger-news-45886.php (16.07.2021.)
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smanjenje Xiaomijevog otiska u Europi.”® , Ekoloski otisak — Ecological Footprint (EF) je
metoda koja se temelji na mjerenjima koristene koli¢ine ukupnih resursa i energije u prostoru
te otpada koji se pri tome stvara, a koji se izracunom pretvara u ekvivalent odgovarajuce lokalne

ili globalne povrsine.*™

Korporacija Xiaomi je svoju drustvenu odgovornost pokazala i u vrijeme korona krize, odnosno
globalne pandemije virusa COVID-19. Donirala je Europi vise od 800.000 zastitnih maski i

zastitnih odijela, te procis¢ivaca zraka.
Donacije su poslali u sljede¢e zemlje:

e Njemacku,

e Spanjolsku,

e ltaliju,

e Luksemburg,

e Belgiju,

e Rumunjsku,

e Nizozemsku

e Poljsku,

e Veliku Britaniju (koja je sve do kraja 2020. godine bila dio EU).

Xiaomi je ispunio svoju viziju da stvori prijateljske odnose sa svojim korisnicima, tome
svjedoCe brojni pratitelji njihovog bloga, kao i Facebook profila i njihovi vjerni pratitelji koji

dolaze na Ml fun festivale svake godine. Godine 2021. i Hrvatska se pridruzila MI fun festivalu.

Xiaomijeva misija glasi: ,,neumorno graditi nevjerojatne proizvode po postenim cijenama kako

bi omogu¢ili svima u svijetu bolji Zivot kroz inovativne tehnologije.

Moze se re¢i da je njihova misija jednim dijelom ispunjena gore spomenutim donacijama, kao
i ¢injenicom da je korporacija ekoloski osvijeStena jer reciklira sav svoj tehnoloski otpad u Kini,

kao Sto pazi na ekoloski otisak koji ostavlja u drugim zemljama.

73 Xiaomi Sustainability 2020, https://i01.appmifile.com/webfile/globalimg/0320/TO-B/pdf-
file/Xiaomi_Sustainability_2020.pdf, (16.07.2021.)

4 Grofelnik, H., ,.Je li odrZivi razvoj turizma ostvariv?*, Fakultet za menadment u turizmu i ugostiteljstvu Opatija,
23.12.2019., https://hrcak.srce.hr/file/343017, (16.07.2021.)
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4. ZAKLJUCAK

Kroz promatranje poslovanja mobilne industrije i nastupa Xiaomi korporacije - proizvodaca
smartphone uredaja na trzistu, doslo se do relevantnih podataka, odnosno spoznaja o vaznosti
primjene gerila marketinga. Gerila marketing se koristi kao temelj za poboljsanje dosadasnjih i
kreaciju novih pametnih mobilnih telefona i drugih tehnoloskih proizvoda u asortimanu Xiaomi
korporacije, ¢iji je poslovni uspjeh predmet istrazivanja ovog rada. Neuobicajenom taktikom
prenosenja dobrog imidza 0 proizvodima, odnosno taktikom usmene predaje medu korisnicima
proizvoda i bez velikog ulaganja financijskih sredstava u oglasavanje Xiaomi korporacija se
uspjela pozicionirati na trziStu upotrebom instrumenata gerila marketinga. Orijentacijom na
potrosace i stvaranjem veze s njima prije, tijekom i nakon kupnje korporacija Xiaomi po gerila
principima odrzava prijateljske odnose sa svojim korisnicima. Internetskom prodajom uz
koristenje efekta iznenadenja koji je jedan od elemenata gerila marketinga uspjela je ostvariti

veliku zaradu i1 od lokalnog kineskog proizvodaca mobilnih uredaja postati jedan od lidera na

globalnom trzi$tu u mobilnoj industriji.

U zakljuc¢ku ovog rada moze se dati ponovni osvrt na najnovija saznanja o poslovnom uspjehu
Xiaomi korporacije: uslijed pandemije virusa COVID-19 prodaja smartphone uredaja marke
Xiaomi u Hrvatskoj je premaSila o¢ekivanja. Xiaomi smartphone uredaji su na ljestvici
ostvarenog trziSnog udjela na hrvatskom trzistu na 1. mjestu u prvoj Cetvrtini 2021. godine.
Traze se inovativni uredaji, koji nude veéu kvalitetu za $to manje novaca, $to je u grani mobilne

industrije jako bitan faktor koji utjece na elasti¢nost potraznje za mobilnim uredajima.

Na globalnom trzistu Xiaomi korporacija je na 2. mjestu po isporuci smartphone uredaja (u 2.
kvartalu 2021. godine). Preferencije u obliku cijene uredaja se ne razlikuju mnogo na pojedinim
nacionalnim trzi$tima mobilne tehnologije, odnosno globalno trziste mobilnih smartphone
uredaja trazi kvalitetu za malu kvantitetu, Sto je i dokazano time $to je Xiaomi kompanija
upisana u Guinnessovu knjigu rekorda, izmedu ostalog, i zbog najvise simultano otvorenih

kutija od strane njihovih korisnika koji su kupili njihove proizvode.

Svime dosada navedenim dokazana je vaznost primjene gerila marketinga u mobilnoj industriji
posebice zato jer upravo grana visoke tehnologije trpi velike i brze promjene na trZistu potraznje
u smislu mijenjanja preferencija kupaca koji prate danasnje trendove. Opisan je i dokazan
poslovni uspjeh Xiaomi korporacije kao primjer iz dobre poslove prakse ¢ime je ujedno i

ostvaren cilj ovog rada.
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