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Razli€iti nacini ponaSanja potro$aca i razli¢iti nacini troSenja novca nas ne iznenaduju. Medutim, ova
ocCigledna razli€itost u ljudskom pona$anju Cesto uti€e da previdimo &injenicu da su ljudi veoma sli¢ni.
Postoje sli¢nosti — konstante koje se odnose na brojne tipove ljudi i koje omoguéavaju da se objasni
ponasanje potrosaca. Psiholozi i istraZivaci pona$anja potro$aca istiC¢u da vecina osoba ima iste vrste
potreba i motiva, ali da oni jednostavno izrazavaju ove motive na razliCite nacine. Proizilazi da je
shvatanje ljudskih motiva veoma vazno za marketing eksperte, jer im omogucéava shvatanje i ¢ak
predvidanje ljudskog ponasanja na trzistu.

UspjeSni marketing eksperti definiSu svoja trziSta pre na osnovu potreba koje nastoje da zadovolje
nego na osnovu proizvoda koje prodaju. Ovo je viSe trziSno orijentisan nego proizvodno orijentisan
pristup marketingu. Marketing orijentacija se fokusira na potrebe kupca, a proizvodna na potrebe
prodavca. Marketing koncept naglasava da ¢e proizvodal proizvoditi ono $to moze da proda, a
proizvodna orijentacija naglasava da ¢e proizvodac nastojati da proda ono $to moZe da proizvede.
Marketing eksperti koji zasnivaju ponudu na istrazenim potrebama potroSaca nailaze na spremno
trZiSte za svoje proizvode. Postoje brojni primeri proizvoda koji su uspeli na trZistu jer su zadovoljili
potrebe potroSaca. JoS je viSe primera proizvoda i organizacija koji nisu uspeli, jer nisu identifikovali ili
shvatili potrebe potrosaca.

PROCES MOTIVACIJE POTROSACA



Motivacija (podsticanje) je razlog ponasanja. Motivacija se moze opisati kao pokretacka snaga unutar
pojedinaca koja ih podsti¢e na akciju. Ta pokretatka snaga je rezultat stanja tenzije, koje postoji kao
rezultat nezadovoljene potrebe. Pojedinci nastoje da smanje tenziju putem ponaSanja od koga
ocekuju da ¢e zadovoljiti (nezadovoljene) potrebe. Izabrani ciljevi i aktivnosti za postizanje ciljeva su
rezultat individualnog razmisljanja i ucenja. Slika 1. predstavlja model procesa motivacije. Prema
tome, nezadovoljene potrebe, Zelje i zahtevi potroSaca stvaraju tenziju koja podstiCe na ponaSanje
(kupovinu proizvoda) radi ostvarivanja cilja — zadovoljavanja potrebe (smanjenja tenzije). Motivacija se
odnosi na proces koji prouzrokuje da se ljudi ponaSaju na odgovarajuci nacin. Motivacija se odnosi na
proces koji prouzrokuje da se ljudi ponasaju na odgovarajuci nacin. Kada se aktivira potreba, javlja se
stanje tenzije koje podstiCe potrosaa da pokusa da ga smaniji ili eliminiSe. Marketing eksperti
pokuSavaju da kreiraju proizvode i usluge koji ¢e obezbediti Zeljene koristi i omoguditi potrosacu da
smaniji tenziju

Slika 1 - Model procesa motivacije

Motivacija je skup mehanizama za kontrolu kretanja prema ciljevima. Aktivnosti kupca u odredenom
vremenskom periodu viSe su pod uticajem skupa, nego samo jednog motiva. U odredenom
vremenskom periodu, neki motivi iz skupa imaju prioritet, ali prioriteti motiva variraju u razli€itim
vremenskim periodima. Naprimer, motivi osobe za Soljom kafe su neuporedivo jagi odmah posle

budenja nego uvece pred spavanje. Motivacija, takode, utic¢e na smer i intenzitet ponasanja. Pojedinci
moraju da izaberu ciljeve koje ¢e nastojati da ostvare u odredenom vremenskom periodu.
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