Verleiden

Naar buiten allemaall! -
maar neem wel je smartphone
mee. Repudo verleidt ons om
in de echte wereld op zoek te

gaan naar virtuele objecten.
Dat biedt interessante
mogelijkheden voor bedrijven
die hun fans of klanten
letterlijk in beweging willen
krijgen. Bijvoorbeeld in de

richting van de winkel.

2.0

epudo is een toe-
passing waarmee
je digitale objec-
ten in de fysieke
wereld kunt plaat-
sen. Repudo was
een van de 1.250
inschrijvingen bij
de Accenture Innovation Awards van dit
jaar. Echte innovaties zijn game changers:
innovaties die “de regels van het spel ver-
anderen”, zo werd tijdens de uitreiking ge-
steld door Wouter Koetzier, managing di-
rector Innovation Consulting van Accenture.
Dat social media een nadrukkelijke rol speel-
den tijdens de laatste editie van de Innova-
tion Awards zal voor niemand een verras-

sing zijn. Ook Repudo, een nog jonge startup uit begin 2011, valt in

deze categorie. Repudo won de Blauwe Tulp - de juryprijs van 50.000

Accenture heeft de Innovation Awards in het leven geroepen

om innovatie in Nederland op de kaart te zetten, innovatieve

prestaties te belonen en hen bij elkaar te brengen ter verdere

stimulatie. Volgens Wouter Koetzier, managing director

Innovation Consulting van Accenture is innovatie de driffveer

voor een stevig concurrentievermogen, langetermijnresultaat

en groei. Maar grote bedrijven vinden innovatie moeiliker dan

tekst en beeld Erik Bouwer
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bijvoorbeeld kleinere, flexibele startups.




euro - in de categorie Media, Communications &
High Tech. Het is anwaarschijnlijk dat het prijzen-
geld het toekomstig succes als enige gaat bepa-
len: Repudo had in een eerder stadium al een ka-
pitaal van 1 miljoen dollar bij elkaar gekregen via
investeerders. Het bedrijf is gevestigd in Amster-
dam en telt nu twaalf medewerkers.

Virtuele objecten in de echte wereld
Waar een locatiegebaseerde dienst als Four-
Square zich richt op gebruikers die op een fysieke
locatie inchecken
(laat weten waar
je bent), gaat Re-
pudo uit van locatiegebaseerde berich-
ten. Met de Repudo-app kan een gebrui-
ker een virtueel object (bijvoorbeeld een tekst-,
muziek- of videobestand) koppelen aan een be-
paalde locatie. De gebruiker kan andere ‘repudo-
si’ de mogelijkheid geven dat object uitsluitend
op die locatie op te halen met behulp van de
smartphone.
In mei dit jaar telde Repudo 10.000, voorname-
lijk Nederlandse, gebruikers. Om de groei op dat
moment verder door te zetten werd in juni de
Amsterdam Pads-campagne gestart. Er werden
150 repudo’s in Amsterdam ‘gedropt’, waarvan
één een voucher was voor een iPad2 en één voor
een Galaxy Tab. Na de start werd na twaalf minu-
ten al de iPad2 gelokaliseerd en nog geen twin-
tig minuten later de Galaxy Tab. Binnen een uur
waren 124 repudos gelokaliseerd, een eerste suc-
cesvalle actie om Repudo meer naamsbekend-
heid te geven. Een ander voorbeeld: enige tijd te-
rug konden Repudo-gebruikers een nummer van
Jacqueline Govaert in Paradiso ophalen. Maar ook

individuele gebruikers kunnen een virtueel ob-
ject achterlaten voor een andere individuele ge-
bruiker.

Groei Lucas Tieleman, eigenaar van Re-
pudo, ziet het aantal gebruikers met ruim 17 pro-
cent per maand groeien. Daarbij gaat het om zo-
wel autonome groei als de groei via campagnes
van bedrijven die Repudo als marketinginstru-
ment inzetten. “We hebben geen echte doelstel-
ling - behalve de wereld veroveren. Het is ouder-

We hebben geen echte doelstelling -
behalve de wereld veroveren

Lucas Tieleman: “Op het moment dat mensen fysiek voor je
in beweging komen, gebeurt er iets anders, dan wanneer ze

ergens op klikken”.


http://nl.linkedin.com/in/lucastieleman

wets om te stellen dat je iets maakt en dat het
dan klaar is. Het is ook ouderwets om meer dan
negentig dagen vooruit te kijken. In onze visie
gaan digitale abjecten in de echte wereld een be-
langrijke rol spelen in ons leven. Daar zijn tech-

Voor KLM ondersteunde Repudo een cam-
pagne rondom de werelddeal weken. Daarbij
werden 7.500 repudo’s in het land neerge-
legd. Daarvan zijn er 6.800 opgepakt binnen
48 uur. In 96 procent van de repudo’s zat
geen prijs, maar toch ontstaat volgens
Tieleman geen sentiment dat er moeite

zou zijn verspild met het ophalen van die

repudo’s: "Mensen springen in de auto.” Niet

alleen KLM is succesvol bij zo'n campagne,

ook de Efteling heeft een grote fanbase die
binnen een paar uur 250 repudo’s oppikken.
Bij wijze van spreken midden in een weiland,
ook al regent het pijpenstelen. “Het is een
vorm van schatzoeken, de piraat in je kan

weer naar boven komen.”

nologieén aan gekoppeld zoals social media, loca-
tion based services en bijvoorbeeld gamification.
We proberen als organisatie zo lean en mean mo-
gelijk te blijven, zodat we zaken zo snel mogelijk
kunnen aanpassen op basis van eigen ideeén of
feedback.”

Schaarste als vertrekpunt Repudo
heeft ingezet op schaarste in een digitale omge-
ving. Dat lijkt tegenstrijdig in een tijd waarin we
geleidelijk verzuipen in digitale data. “Schaarste
heeft de toekomst, het is medebepalend voor de
waarde van een dienst of product”, aldus Tiele-
man. “In de wereld van internet en virtuele goe-

deren gebeurt iets bijzonders. Alles was daar al-
tijd gratis, maar dat model is steeds meer aan
het verdwijnen. Bedrijven gaan het monetarise-
ren van het internet beter begrijpen. Het pro-
bleem op het web is echter dat er vrijwel geen
schaarste is. Een unicum zoals de Zonnebloemen
van Van Gogh bestaat in de digitale wereld niet.
Bij Christies waorden geen YouTube-filmpjes ge-
veild. Op het moment dat je goederen kappelt
aan specifieke locaties, creéer je schaarste.” Dat
idee van schaarste is ontstaan in een hangmat
in Spanje, waar Repudo-medeoprichter Lex Koet-
zier las over een ariginele Superman-strip die ge-
veild werd voor 1,5 miljoen dollar. Hoe realiseer je
schaarste in de digitale wereld?

Zweet In het verleden werd door bedrij-
ven vooral gevochten om kijkcijfers, daarna (ook)
om clicks op het web, aldus Tieleman. “Repudo
voegt daar iets aan toe: zweet. Op het moment
dat mensen fysiek voor je in beweging komen,
gebeurt er iets anders, dan wanneer ze ergens
op klikken. Mensen moeten veel meer moeite
doen. Dat lijkt tegendraads als je kijkt naar ons
digitale leven.” In dat zweet zit de liefde, aldus
Tieleman en dat biedt allerlei mogelijkheden tot
klantenbinding.

Tieleman denkt niet dat het fysieke aspect dat
bij Repudo komt kijken geheel tegenstrijdig is
aan de ontwikkelingen rondom fysiek contact en
retail - dat laatste legt het volgens Cor Molenaar
bijvoorbeeld af tegen internet. “Ik denk dat men-
sen graag bewegen. Er gaan steeds meer men-
sen naar concerten, bioscoopbezoek stijgt. Er
blijft behoefte aan fysiek contact met gelijkge-
stemden. Van sommige instanties zullen wel-


http://www.heteindevanwinkels.nl/landing/

licht de functies veranderen. Maar wanneer je de
Apple Store in Londen bezoekt, zie je dat daar
niet alleen maar wordt gekeken; er wordt ook ge-
kocht.”

Eindeloze mogelijkheden in cyber-
space Om mensen in beweging te krijgen heb-
ben zij niet alleen de applicatie nodig, maar moe-
ten de virtuele objecten of ‘data’ ook een bepaal-

de waarde vertegenwoordigen. Dat biedt bijvoor-

Het is een vorm van schatzoeken,

Een object dat eenmaal is opgehaald, blijft in de
(groeiende) database van Repudo staan, maar
objecten die niet zijn opgepikt kunnen door Re-
pudo worden verwijderd. De kans op digitale ver-
vuiling (waarbij we bij wijze van spreken struike-
len over de virtuele objecten) is niet zo groot; een
Repudo-gebruiker kan bovendien in de applica-
tie filteren wat hij wel of niet wil zien. lemand
die een object heeft opgepakt kan dat overigens
ook weer terugleggen, al dan niet op een ande-

re locatie. Een bestand is

de piraat in je kan weer naar boven komen

beeld mogelijkheden voor sectoren die het van
content moeten hebben, zoals uitgevers van mu-
ziek, tijdschriften of boeken of de producenten
van films. Volgens Tieleman komt bij deze sec-
toren “het geld niet meer zo maar uit de muur,
maar liggen er genoeg kansen. Repudo is een
mooi platform voor unieke content.”

niet te downloaden of op te slaan - het virtuele
object is gekoppeld aan je account, maar het ob-
ject zelf blijft in de cloud, legt Tieleman uit: “Het
gaat om de perceptie van eigendom, er is geen
sprake van bezit." Repudo’s kunnen uiteraard ook
een tijdelijk bestaan hebben.

lets verkopen of weggeven \Welke
mogelijkheden liggen er in cyberspace voor orga-
nisaties met intensief klantcontact? “Dat hangt
natuurlijk van hun doelstellingen af. Willen ze
een relatie met hun klant opbouwen? Als je al-
leen wilt concurreren op prijs moet je ver weg blij-
ven van social media.” Tieleman geeft wat voor-
beelden: “Stel dat ik klant ben bij Ziggo, wat doet
Ziggo verder voor mij? Misschien weinig. Maar
wanneer ik naar de Ziggo Dome ga voor een op-
treden van Lady Gaga, is het wellicht leuk dat ik
als klant van Ziggo exclusief een track van La Ga-
ga kan oppikken. Misschien kan ik een film op-
pakken wanneer ik in de dagelijkse file sta - die



ik thuis gratis kan afspelen, terwijl ik er anders
vaor had moeten betalen. Misschien een inter-
netbundel oppakken als ik op Schiphol op het
punt sta te vertrekken naar het buitenland? Of
een Lonely Planet-app omdat ze weten waar mijn
reis naar toe gaat? Er zijn veel mogelijkheden.
De meeste merken gaan richting social media.
Als je wilt praten met je klanten of fans, moet je
dat via Twitter of Facebook doen; als je iets met
content op een locatie wil doen, moet je Repu-
do gebruiken. Al die merken hebben iets te ver-
kopen en dus ook wel iets weg te geven.”

Nieuwe kansen voor retail? Repudo
kan dus een manier zijn om mensen fysiek naar
de winkel te krijgen. Achter retail zitten vaak gro-
te bedrijven - niet zo heel erg innovatief en be-
wegelijk, is de ervaring van Tieleman. Toch zijn

Zoals overal in de virtuele wereld zou ook
bij Repudo schadelike, valse of illegale
content verspreid kunnen worden. Zo

ullen adverteerders willen voorkomen
dat derden repudo’s gaan kopiéren en
verspreiden - iets wat vervelend kan zijn
bij acties met virtuele kortingsbonnen. “We
hebben daar controle op. Het zijn virtuele
objecten, je kunt ze goed ‘meten’. Repudo
houdt daar zicht op en werkt met topjuris-
ten om dit soort dingen in de gaten te

houden. We voeren frequent juridische

sanity checks uit.”

er wel succesvolle acties gedaan. “Met T-Mabile
konden Facebook-fans digitaal hun schoen zet-
ten in een van de T-Mabile-winkels. Vervolgens
werd er door Sinterklaas iets in gedaan. Fans

moesten met hun telefoon naar de winkel om
het cadeautje uit hun schoen te halen. Dan zie je
dat mensen naar de winkel komen.”

Je kunt met Repudo ook klanten uit andermans
winkel lokken. Zo legt online retailer Wehkamp
virtuele aanbiedingen neer in De Bijenkorf. “De

Location based apps

Naast Repudo zijn er ook nog
en het Nederlandse . Bij zowel
FourSquare als Gowalla blijjven gecreéerde
objecten bestaan, terwijl bij Repudo een item
in de regel verdwijnt zodra dit opgepakt is.
Ook FourSquare maakt gebruik van give-aways:
check vaak in bij Starbucks en je krijgt na
verloop van tijd een bon voor nog meer
espresso’'s cadeau. Repudo likt op een
andere app: geocaching, waarbij vooral het
spelelement van zoeken en vinden van
caches de hoofdrol speelt.
Begin december werd duidelijjk dat het ietwat
kwakkelende Gowalla is overgenomen door
Facebook, zodat het sociale netwerk meer
tegenwicht kan bieden aan FourSquare.
Facebook heeft volgens Tieleman al aange-

geven dat Gowalla ontmanteld wordt.

Bijenkorf is geen eigenaar van het virtuele on-
roerend goed. Dat bestaat niet - nog niet. Ik kan
ook het kantoor van Sony inlopen en een plaat
van de Beatles opzetten. Of in de MacDonalds
een aanbieding van de Burger King neerleggen.”
Daarmee wordt de kracht van Repudo duidelijk:
het kan zo maar zijn dat een veelbelovende klant
reageert op ‘een aanbieding’ in een winkel, maar
daarbij rechtsomkeert maakt en zich naar de con-
current begeeft. &


https://foursquare.com
http://gowalla.com/
http://feest.je/

