Ovo je pregled DELA TEKSTA rada na temu "Demografski faktori ponasanja potro$aca". Rad ima 22
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.

SADRZAJ:

uvoD

Istrazivanje ponaSanja potroSa¢a obuhvata brojne oblasti, tj. ono prou€ava procese u koje su ukljuceni
pojedinci ili grupe kada biraju, kupuju, koriste ili odlazu proizvode, usluge, ideje ili iskustva da bi zadovoljili
potrebe i Zelje. Postoje razni tipovi potroSaca, koji se rangiraju od deteta koje od majke trazi gumu za
Zvakanje, do menadZera nabavke u velikoj kompaniji koji odlu€uje o kupovini izuzetno skupog
kompjuterskog sistema. Predmeti koji se upotrebljavaju mogu ukljuéiti sve — od konzerviranog povréa do
masaze, "rep" muzike i ¢ak drugih ljudi (imidZa rok zvezda, na primer). Potrebe i Zelje koje treba
zadovoljiti rangiraju se od gladi i zedi do ljubavi, statusa ili €ak duhovnog ispunjenja. Sve je vece
interesovanje za pona$anje potroSaca, ne samo u oblasti marketinga, ve¢ i u okviru drustvenih nauka
uopste. Ovo je rezultat rastuce svesnosti o poveéanju vaznosti potroSnje u naSem svakodnevnom Zivotu,
obavljanju svakodnevnih aktivnosti organizacija, stvaranju na$e li¢nosti, politickom i ekonomskom razvoju
i tokovima globalne kulture, gde se kultura potro$aca Siri i dobija nove oblike, od Severne Amerike i
Evrope do drugih delova sveta. Zaista, za potro$nju se moze rec¢i da ima tako vaznu ulogu u naSem
psiholoskom, ekonomskom, politi€kom i kulturnom Zivotu da je postala prethodnica istorije.

U prvim etapama razvoja, ova naucna disciplina je oznacavana kao ponasanje kupca (buyer behaviour) i
naglasavala je interakcije izmedu kupca i proizvoda¢a u momentu kupovine. Marketing eksperti, sada,
shvataju da je ponaSanje potroSaca (consumer behaviour) proces, a ne samo interakcija koja se desava
u momentu kada potroSac¢ daje novac i za uzvrat dobija odredene proizvode ili usluge.

Razmena, u kojoj dve ili viSe organizacija ili osoba daju i primaju nesto od vrednosti, sastavni je deo
marketinga. Dok razmena ostaje vazan deo ponasanja potroSaca, prosSireni pristup naglaSava ukupni
proces potro3nje, koji obuhvata pitanja koja utiCu na potroSaca pre, za vreme i posle kupovine.

DEMOGRAFSKI FAKTORI PONASANJA KRAJNJIH POTROSACA

Demografski podaci o potrosacu su objektivne i kvantitativno izrazene karakteristike stanovnistva. Lako ih
je identifikovati, prikupiti, meriti i analizirati. Demografski podaci pokazuju raznovrsnost stanovnistva u
svetu.



Demografski podaci se koriste da opiSu stanovnistvo u vidu veli€ine, strukture i distribucije.

Veli¢ina se odnosi na broj pojedinaca u ukupnom stanovnistvu, dok struktura opisuje stanovnisStvo na
osnovu godina, prihoda, obrazovanja i zanimanja. Veli¢ina i prihod, povezani sa odredenom starosnom
grupom (naprimer, od 25 do 34 godine), direktno utiCu na traznju za proizvodima koje naj¢esce trose
pojedinci te starosne grupe. Distribucija stanovnisStva opisuje lokaciju pojedinaca u vidu geografskog
regiona i seoske, gradske ili prigradske lokacije. Svaki od tih faktora utiCe na ponasanje potrosaca i
doprinosi ukupnoj trazniji za razli€itim proizvodima i uslugama.
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