Ovo je pregled DELA TEKSTA rada na temu "Ponasanje potroS$aca". Rad ima 62 strana. Ovde je
prikazano oko 500 reci izdvojenih iz rada.

Napomena: Rad koji dobjate na e-mail ne izgleda ovako, ovo je samo DEO TEKSTA izvu€en iz rada, da
bi se video stil pisanja. Radovi koje dobijate na e-mail su uredeni (formatirani) po svim standardima. U
tekstu ispod su namerno izostavljeni pojedini segmenti.

Ako tekst koji se nalazi ispod nije Gitljiv (sadrzi kukice, znakove pitanja ili necitljive karaktere), molimo
Vas, prijavite to ovde.

Uputstvo o nacinu preuzimanja rada mozete procitati ovde.

Krajnji potrosadi i organizacije potro3aci
Dve vrste potrodaca: pojedinci — krajnji potroSaci, organizacije kao potrosaci.
Oni ¢ine dva razliCita trziSta koja se mogu dalje strukturisati.

Krajnji potroSaci kupuju proizvode i usluge za sopstvenu upotrebu (ruz za usne), upotrebu za
domacinstvo (videorekorder) ili kao poklon prijatelju (knjiga). U navedenim slu€ajevima proizvodi se
kupuju za krajnju upotrebu od strane pojedinaca, koji se zovu krajnji korisnici ili krajnji potrosaci.

Osoba koja kupuje proizvod (kupac) nije uvek korisnik ili jedini korisnik proizvoda. Niti je kupac uvek
osoba koja donosi odluku o kupovini. PRIMER:

Majka moze da kupi igracke za decu (koja su korisnici), moze da kupi hranu za veceru (i da bude jedan
od korisnika) i moze da kupi torbu (i da bude jedini korisnik). Moze da kupi ¢asopis koiji je trazila ¢erka ili
moze sa suprugom da kupi automobil koji su oboje izabrali.

Marketing experti moraju da odlu¢e prema kome ¢e usmeriti promocijske poruke — kupcima ili
korisnicima.

PRIMER:

Neki proizvodadi igracaka oglasavaju svoje proizvode u decijim televizijskim emisijama da bi obavestili
korisnike (decu), drugi se oglaSavaju u ¢asopisima za odrasle da bi obavestili kupce, dok ostali sprovode
obostrane kampanje da bi obavestili i decu i njihove roditelje.

2. Definisanje ponaSanja potrosaca

U prvim etapama razvoja, ova naucna disciplina je ozna¢ena kao ponasanje kupaca i naglasavala je
interakcije izmedu kupaca i proizvoda¢a u momentu kupovine. Marketing experti sada shvataju da je
ponasanje potroSaca proces a ne samo interakcija koja se javlja u momentu kada potro$a¢ daje novac i
za uzvrat dobija odredene proizvode ili usluge.

Razmena u kojoj dve ili viSe org. ili osoba daju i primaju nesto od vrednosti sopstveni je deo marketinga.
Dok razmena ostaje vazan deo ponasanja potro$aca, proSireni pristup naglasava ukupni proces potroSnje
koji obuhvata pitanja koja utiCu na potro$aca pre, za vreme i posle kupovine.

Definisanje, ponaSanja krajnjih potrosaca:

Ponasanje potroSaca se moze definisati kad: ponasanje koje potrosaci ispoljavaju pri istrazivanju,
kupovini, koriéenju, oceni i rasporedivanju proizvoda i usluga za koje o¢ekuju da ¢e zadovoljiti njihove
potrebe. Pon. potroSa€a obuhvata istrazivanje $ta, zasto, kako, kada, gde i koliko esto potrosadi kupuju
proizvode.



Ameri¢ko udruzenje za marketing (AMA) definiSe pon. potroSa¢a kao dinamicku interakciju izmedu
razmisljanja, ponasanja i dogadaja u okruzenju, na osnovu koje ljudska bi¢a upravljaju aspektima
razmene u svojim zivotima. Ova definicija ima tri vazne ideje: 1) pon. potrosaca je dinami¢no, 2) obuhvata
interakcije izmedu razmisljanja ponasanja i dogadaja u okruzenju, 3) obuhvata razmenu.

Ovo znadi da se individualni potro$aci, grupe potroSaca i drustvo u celini konstantno menjaju i razvijaju.
Pri prou€avanju potroSaca ne treba uopStavati teorije i rezultate istraZivanja. Sa aspekta definisanja
marketing strategija, dinamicka priroda znaci da ne postoji ista mark. str. koja bi bila efektivna u bilo kom
vremenskom periodu, za sve proizvode, trzZista i industrije. Mnoge organizacije ne shvataju potrebu
adaptacije svojih strategija na razli€itim trziStima.

Bitno je shvatiti $ta potroSaci misle i osecaju, Sta rade kao i stvari i mesta koji uti¢u na ponasanje
potrosaca.
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