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Nova digitalna  
os zla

VELIKI TEST

Bolj predvidljiva 
silicijeva loterija
Za osrednji procesor velja, da je nekakšno 
digitalno srce računalnika, čeprav zadnja leta 
ni več nujno največja mišica. To vlogo vse 
pogosteje prevzemajo zmogljive grafične 
kartice. Je pa res, da je zadnja leta izbira 
procesorja bistveno manjša silicijeva loterija.

NOVE TEHNOLOGIJE

Roboti  
za igre 
V zadnjem času dobiva zabavna robotika nov 
zagon, od majhnih žuželkam podobnih robotov, 
s katerimi preigravamo različne načine njihove 
interakcije, do učnih robotov in robotov za 
bojne igre. Kje jih lahko kupimo? Kje dobimo 
sestavne dele zanje? Kako jih sestavimo? Kakšna 
programska oprema je na voljo za njihovo 
programiranje? Kako z njimi tekmujemo?
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Silicijeva dolina je veljala za svetlo pot v prihodnost, 
njeni glavni paradni konji (Google, Amazon, Apple in 
drugi) pa so dolgo uživali družbeni ugled, ki je izviral 
predvsem iz občutka napredka, odprtosti in dostopnosti. 
A časi se spreminjajo.
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36 Nokia 7 Plus
Nokia 7 Plus je za telefon tega razreda strojno skorajda popolna, če pa to 
združimo s projektom Android One, je kar težko ostati ravnodušen.
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obenega dvoma ni, da 
postajajo sistemi za 
upravljanje odnosov 

strankami (CRM) iz leta v leto 
oziroma iz različice v različico 
bolj zmogljivi. Kdor tega podro-
čja ne spremlja prav podrobno, 
utegne biti presenečen, začuden, 
celo zaprepaden nad napred-
kom te programske opreme. Re-
šitve CRM že dolgo niso le napre-
dni imeniki, urniki in beležke, po-
stajajo nekakšni vsevedi poslov-
nih okolij – seveda če so ustrezno 
povezani z vsemi drugimi aplika-
cijami in viri podatkov, ki jih pre-
more podjetje. Kaj vse bodo na 
področje rešitev CRM prinesle 
tehnologije umetne inteligence, 
strojnega učenja, prepoznavanja 
govora in druge, bomo šele videli, 
a potencial je velikanski in sega, 
ja, malone do (obljubljenega) de-
janskega branja misli potrošnika.

Do tu vse lepo in prav. Nato 
pa v enačbo vstopimo ljudje. 
Ljudje, ki smo na obeh straneh 

enačbe – tisti, ki želijo proda-
ti, in tisti, ki jih prodajalci na-
slavljajo prek vseh mogočih ka-
nalov, kot se to učeno reče v tr-
ženju. Prodajalcem danes res ni 
lahko, za (usodni) delček po-
zornosti potrošnika se borijo z 
vrsto drugih prodajalcev, vsebin 
in informacij, serviranih prek 
najrazličnejših kanalov in zaslo-
nov. Bombardiranju ljudi s po-
datki in informacijami, ki smo 
mu priča na spletnih straneh, 
obcestnih plakatih in panojih, v 
tiskanih medijih, sporočilih na 
mobilnih napravah in soočanju 
z bolj ali manj nadležnimi klici, 
ni videti ne konca ne kraja. Lju-
dje smo zato, podobno kot raz-
lični virusi ali poljski škodljivci, 
razvili svojevrstno odpornost. 
Vedno manj stvari se nas »do-
takne«, večino informacij zave-
dno ali podzavedno ignorira-
mo – nekateri si pri tem poma-
gamo tudi s tehnologijo (namig: 
aplikacije, ki blokirajo prikaz 

oglasnih in drugih nadležnih/
neprimernih vsebin).

A imperativ sodobnega posla je 
prodaja: prodati je treba, naj sta-
ne, kar hoče. Če ne bomo proda-
li mi, bo prodal nekdo drug. Ob 
pripravi člankov za to številko re-
vije Monitor sem prebral tudi ne-
kaj nasvetov t. i. gurujev CRM 
(verjetno samooklicanih). Usta-
vil sem se pri strokovnjaku za t. 
i. hladne klice. Ta prodajnikom 
v podjetjih svetuje, naj prepro-
sto ignorirajo odgovore  »Me ne 
zanima.«. Še več, vodjem proda-
je svetuje, naj v orodju CRM poi-
ščejo vse stranke, ki so odgovori-
le z »Me ne zanima.« ali »Zagoto-
vo ne bom kupil/a.«. Izvozijo jih v 
novo zbirko, pobrišejo »neželene« 
komentarje in bazo vrnejo v pro-
dajo kot seznam svežih potencial-
nih kupcev, ki jih bo osebje v klic-
nem centru znova napadlo. Logi-
ko za tem sicer razumem, menim 
pa, da takšni strokovnjaki ven-
darle ne razumejo strank – torej 

samega ciljnega subjekta in nje-
gove (neje)volje. Že res, da je (res 
majhna) verjetnost, da je imel po-
sameznik ob prejetju takšnega kli-
ca slab dan in je zato zavrnil po-
nudbo, a da bi vsi uporabniki ime-
li slab dan, se težko primeri. Tudi 
sam skoraj vsak teden dobim kak 
prodajno usmerjen klic – za ta ali 
oni izdelek oziroma storitev. Bolj 
ali manj potrpežljivo nato sku-
šam bolj ali manj navdušeni ose-
bi na drugi strani dopovedati, da 
me stvar ne zanima in vedno zah-
tevam (!) izbris mojih podatkov iz 
zbirke. Slednje se nikoli ne zgodi, 
saj sem vedno znova nadlegovan. 
Moj »ne« se v ušesih, pardon, mo-
žganih prodajnega napadalca ali 
napadalke preprosto ne sliši.

A bo kmalu drugače. Nova 
Splošna uredba o upravljanju in 
varovanju osebnih podatkov bo 
naredila red – tržniki in prodajal-
ci bodo vendarle morali slišati in 
uslišati tudi besedi »ne« in »po-
zabi«. Končno. 

Prodajate z orodjem ali ljudmi? 
Ni pomembno.  
Prodajate ljudem!
MIRAN VARGA
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oslovanje že dolgo ne te-
melji več zgolj na iska-
nju prave strategije in 

ljudi, v digitalnem svetu je tudi 
tehnologija vse pogosteje kon-
kurenčna prednost oziroma vsaj 
ključna sestavina uspeha. Ne na-
zadnje digitalizacija poslova-
nja temelji na učinkoviti, pravil-
ni in do uporabnika prijazni rabi 
tehnologij. Podjetja, vsaj tista, ki 
kaj dajo nase in resno razmišlja-
jo o svoji (in tržni) prihodnosti, 
se ubadajo s t. i. digitalno preo-
brazbo. Pri tem se marsikatero 
podjetje pozno (ali celo nikoli) 
ne zave, da poslovnih aplikacij 
za digitalno preobrazbo ni moč 

zgolj kupiti. Ne, tiste rešitve, ki 
resnično prinesejo razliko, je tre-
ba razviti namensko.

»Pri razvoju rešitev za digital-
no preobrazbo se velikokrat ne 
zavedamo, da tak razvoj temelji 
na drugačnih tehnologijah, dru-
gačnih pristopih in drugačnih 
procesih razvoja, kot je tradicio-
nalni razvoj t. i. enterprise apli-
kacij in informacijskih sistemov,« 
pojasnjuje prof. dr. Matjaž B. Ju-
rič in dodaja: »Najpomembnej-
ši element z vidika uporabnika, 
torej strank in poslovnih partner-
jev, je uporabniška izkušnja, ki jo 
bodo imeli skozi uporabo digital-
nih produktov in storitev.«

Svet takih in drugačnih 
aplikacij

Ljudje smo danes zasvojeni z 
aplikacijami, te nam lajšajo ži-
vljenje tako na delovnem mestu 
kot v domačem okolju. Tudi e-
-poslovanje je tesno povezano z 
rabo spletnih in mobilnih aplika-
cij, kar pomeni, da je treba za kar 
najboljše učinke te čim bolj prila-
goditi posameznemu poslovne-
mu okolju, podatkom in ne naza-
dnje poslovnemu uporabniku, ki 
z njimi dela oziroma ustvarja do-
dano vrednost.

»Načrtovanje uporabniške 
izkušnje je treba vzeti skraj-
no resno in se zavedati, da 

uporabniška izkušnja v sodobnih 
spletnih in mobilnih rešitvah na-
vadno presega standarde, ki smo 
jih bili vajeni v poslovnih aplika-
cijah še pred letom ali dvema,« 
meni Marko Šmid, direktor po-
slovnega razvoja v družbi SRC. 

Med ključne elemente, ki do-
ločajo uporabniško izkušnjo, 
spadajo funkcionalnosti aplika-
cije, način predstavitve informa-
cij, vsebina, dizajn, način vno-
sa oziroma interakcija in splo-
šna uporabnost. Pri funkcio-
nalnostih se velja osredotoči-
ti na ključne funkcije, pri čemer 
pride v poštev pravilo »manj je 
več«. Uporabniku naj aplikacija 

Programsko in podatkovno 
gnano e-poslovanje
V tehnološko obarvanih medijih pogosto zasledimo frazo, da bo v naslednjih letih 
praktično vsako podjetje postalo programsko gnano podjetje. Njegovo gorivo pa 
bodo podatki. Dobrodošli v dobi e-poslovanja.
Miran Varga
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