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Prihvatanjem savremenog marketing koncepta poslovanja osnovna funkcija preduzeca se
usmjerava na zadovoljenje potreba i Zelja potrosaca. Opredjeljenje za marketing poslovnu
koncepciju predstavlja stvar neophodnosti i faktor opstanka preduzeca. Neuskladenosti izmedu
mogucénosti preduzeca i potencijala trziSta stvaraju opadanje obima prodaje, trziSnog ucesca i
dobiti preduzeca.

Potrebe gradana kao potroSaca za odredenim proizvodima i uslugama moraju biti glavni ciljevi
svake uspjeSne organizacije. Ona mora da proucava potrebe 1 Zelje potrosaca i da nastoji da ih
zadovolji. Skupljaju se informacije o potrebama i motivimapotro$aca, njihovom ponasanju u
razli¢itim situacijama u kupovini i faktori koji uti¢u na proces kupovine i sve to djeluje na uspjeh
preduzeca. Da bi se doslo do ovih informacija, neophodno je pristupiti istrazivanjuponaSanja
potrosaca kao polaznoj analizi u izgradnji marketing strategije organizacije.

Ponasanje potrosaca je sloZzen fenomen istraZivanja koji podrazumjeva razumjevanje,
objasnjavanje i predvidanje akcija pojedinaca i organizacija u kupovini i potro$nji proizvoda 1
usluga. Na potrosacevo ponasanje uti¢e niz faktora koji uslovljavaju njegovo prilagodavanje
svojoj sredini. Zbog potrosacke konzistentnosti u ponaSanju, moguce je kategorisati dominantne
osobe i stvoriti tipove licnosti koji marketingu omogucéavaju stvaranje strategije i prilagodavanje
marketing miksa njegovim potrebama. Takvo razmisljanje opredjelilo me upravo za ovaj
segment $to predstavlja ujedno i predmet pisanja u radu.

Cilj ovog rada je analiza uticaja porodice na stvaranje i formiranje vrijednosti, misljenja i
stavova pojedinaca u procesu donoSenja odluke o kupovini.

Porodica je primarna referentna grupa koja ima pozitivan i najja¢i uticaj na ponasanje pojedinca
u potrosnji. Ona putem obrazovanja i vaspitanja najduze uti¢e na ponasanje potrosaca. U
porodici su mnogo jace veze 1 odnosi medu ¢lanovima nego u drugim referentnim grupama zbog
cega je njen uticaj izrazen i u krajnjoj potroSnji. Porodica uti¢e na forimiranje vrijednosti,
misljenja i stavova pojedinaca ne samo u odnosu na drustveno, ekonomsko 1 politi¢ko okruZenje,
nego i na licne ambicije 1 karakteristike.

U ovom radu porodica je posmatrana sa vise razli¢itih aspekata bitnih za definisanje marketing
strategije :
> Interpretacija uticaja drustvenih i kulturnih snaga na lanove
porodice. Porodica naj¢esce sluzi kao okvir ukupnog drustvenog ponasanja, a $to najvise
zavisi od veli¢ine porodice, odnosno njene strukture, porijekla, obrazove strukture,
socijalnog statusa, lokacije i sli¢no.



> Lojalnost porodice proizvodima i markama proizvoda. Kada kupuju
proizvode i usluge, ¢lanovi porodice formiraju jedinstven stav prema njima. Takvi
stavovi su povezani sa namjerama ponovne kupovine tog proizvoda.

> Potrosacke uloge ¢lanova porodice sa aspekta donoSenja odluke o
kupovini  razliCitih vrsta i karakteristika proizvoda. Poznavanje potrosacke uloge je
znacajno u dizajniranju proizvoda, odredivanju cijena, odabiru kanala distribucije, biranju
medija, kreiranju promotivnih porika i slicno.

> Karakteristike muSkaraca, Zena i djece kao potrosaca. Dominantan
uticaj muskarca, zene ili djece u procesu donosenja odluke je klju¢ postavke kvalitetne
marketing strategije.

> Ucenje djece ponaSanju kao potrosaca u porodici. Porodica prenosi
osnovne kulturne vrijednost, vjerovanja, obicaje na svoje mlade ¢lanove. Mladi se unutar
porodice uce osnovnim vjeStinama u ulozi potrosaca, kao $to su znacenje novca, odnos
izmedu cijene i kvaliteta, razvijanje ukusa, reagovanje na promotivne poruke itd.

> Koncept zivotnog ciklusa porodice. Porodica u svom zivotnom vijeku
prolazi kroz niz faza u starenju njenih ¢lanova. U razliitim periodima Zivotnog ciklusa
porodice mijenja se 1 intenzitet i struktura njihove potroSnje. Osnovni zadatak
organizacije je da kroz koncept zivotnog ciklusa porodice segmentira trziSte, analizira
pojedina trZista, identifikuje ciljna trzista i razvija efikasnu marketing strategiju.

Istrazivanje porodice je, hipoteti¢ki gledano, vaZzan element analize u marketingu iz tog razloga
Sto porodica, zbog svojih osnovnih drustvenih funkcija, predstavlja: osnovnu potrosacku
jedinicu, jedinicu kupovine, izvor informacija, izvor fizickog i emocionalnog zadovoljstva.
Medutim, istrazivanje potrosaca kroz analizu porodice sa razli¢itih aspekata ( starost porodice,
potroSacke uloge, vrsta proizvoda idr. ) samo u kombinaciji sa nizom drugih faktora ( geografski,
demografski, ekonomski, socioloski, politicki, psiholoski ) daje potpunu sliku ponaSanja
potrosaca.

Metodologija pisanja rada je uvazila maksimalno poznate nau¢ne metode ali preferentno se
moze napomenuti metod objasSnjenja, opisa i na empiriji zasnovanih alata posmatranja i
analiziranja relevantnih pojava.

2. DETERMINANTE PONASANJA POTROSACA

Ponasanje potrosaca uzrokovano je stimulansima i motivacijom koji su proizvod djelovanja
brojnih faktora. Eksterni faktori djeluju iz okruzenja na potrosaca. Dok se interni faktori odnose
na psihc¢ko stanje i1 karakteriSe li¢nosti potosaca. Mnogo toga zavisi od karakteristika li¢nosti
potrosaca, ali isto tako i1 od karakteristika proizvoda i specificne situacije u kupovini proizvoda i
specifi¢ne situacije u kupovini proizvoda i usluga na trziStu. PonaSanje potrosSaca u konkretnim



