
PREDGOVOR 


M;ukcti ng psihologija je knjiga i jedinstven prirucnik koji se na 
nasemu podrucju bavi psiholosko-marketinskom tematikom. Psiholoski 
pristup u izucavanju marketinskih aktivnosti i ponasanja potrosaca, do 
stampanja ove knjige, domacim citaocima bio je dostupan iskljuCivo kroz 
naslove stranih autora. 

To je bio jedan od motiva koji me je inspirisao da '.lSlnlSlilll i 
napiscm knjigu koja bi u podjednakoj mjeri bila korisna i psiholozima i 
nepsiholozima u marektinskim procesima. Nastojao sam da to bude 
prezetovano na pristupacan nacin i svakako zasnovano na naucnim 
principima, gdje su okupljena vazna pitanja koja povezuju psihologiju i 
marketing. 

Upravo zato ova knjiga je namijenjena svima, od st ll Licnata d 
tJ1cnud/cra koji zele da saznaju vise 0 tome kako psihologijske odrednice 
uticu na potrosacko ponasanje, odnosno kako se marketinske odluke 
prilagodavaju psihologiji potrosaca. 

Sadrzaj ove knjige izdijeljen je na OS<lm dijclova i vise poglavlja. Na 
pocetku svakog dijela dat je kratak pregled sadrZaja, cilj ucenja. sta citaoc 
treba cia razlimije poslijc citanja. odnosno da ovlada \Tlo interesantnolll 
matcrijol11 i da da odgovore na postavlJcna pitanja, te na osnovu toga 
stekne osnovu za produbljivanje svojih znanja u obliku izrade seminarskog 
rada. U knjizi je materija prezentovana i kroz 44 slika i vise tabela, a 
prakticna pitanja su obradena u 19 slucajeva iz prakse kod nas i u svijetu. 

U prvOln dijclu ove knjige na osnovama marketing koncepta, 
shvatanja marketinga kao drustvenog proccsa, a uz pomoc psihologije, koja 
se bavi sistematskim proucavanjem psiholoskog zivota ljudi , omogllceno 
nam je da de tini scll10 marketing psihologiju kao granu primj njcll e 
p. ih logijc, naucnu disciplinu , koja utvrduje motivacione faktore kod 
potrosaca i dctenninise trzisno poslovanje, kao i predmct izucavanja 
potrosaca, sa osnovnim ciJjcm da se lltvrde njegove pot rl.: be na trzistu . 

U dru gl 111 di,i du je tretirano drustvo kao cjelokupan odnos Ijlldi 
prema prirodi i medusobni odnosi, u smislu filozofskog idealizma, 
individualizma i materijalisticke pretpostavkc problema licnosti. Naravno, 
da je 1';,1/11 )rrCI1(1 ji~' no!:>l u uslovima trzisne ekonomije j najznacijnije 
osobine koje uticu na p~ l na:anjc potrosaca . 

Posmatranje covjeka kao licnost , u In:'L'\.'l11 J iJcI \I ove knjige. odnosno 
jedinog svjesnog bica kojc zivi u dl'llSrvll. tako da postoji lIzajal1l11i odnos 
iZI1lCUll licllosti i drllstva. M ~dlltill1. tacllO je tia je covjek Jicl10st koja zivi II 

clrllst\'ll . ali nas interesuju I Ijt:dtll I li~'lllI:-l l U trzisnilll llslO\imaII 
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priYrediYanja, odnosno cia spoznamo soeijalno-psihicki aspekt ponasanja 
gradana kao potrosaca, marketera , marketing organizaeija i nosioca jaYnih 
nabayki. 

U Cl't\ Ttom pog i<l \ IJu razmatrane su osnoyne psihieke funkeije u 
ohliku kognitiYnih, konatiynih i cmocionalnih sa aspekta njihoyog 
znaccnja za potrosaca u marketing aktiYnosti, kao i speci,ficnosti procesa 
.:mm:iunalne inteligcnq jc i znacaj kod prisutnih osoba u marketingu. 

U petom poglavlju tretiran je potrosac kao licnost sa syojom 
kontrolnom, odnosno integratiynom funkciom u sferi marketinga, zatim 
instrumenti marketing miksa i njegoyi ekyivalenti sa aspekta kupea. Isto 
tako, posyetita je duzna paznja ciljevima strategije pojedinih faza zivotnog 
eiklusa proizYoda, kao i clctinis(ll1j a uslugc i miksa usluge. Analizirani su 
opsti i analiticki faktori koji uticu na ponasanje potrosaca. 

Jako je interesantno umjeti plOlilisat i potrosac.'c po razlieitim 
kriterijuma, sto je prikazano u sestoll1 dijcl u oye knjige, a s tim 
identifikoyati ciljeve i otkriti sati, sl~lkciju potrosaca. To znaci uyesti 
potrosaca u proces odluciYanja 0 kupovini. Jako su interesantni syi oblici 
ponasanja potrosaea u procesu kupoyine, ali je najinteresantnija 
ncplanirana kupovina, jer se hoz oyaj vid kupovine obayi najyise prometa. 

U ....cdmoll1 pOgi<1\ Ijll marckting kOl11unikaciju SI110 predstavili kao 
srcdst\o P0l110CU koga kompanija pokusava da inforl11isc. ubijcdi. i 
podsjeti potrosace, dircktno iii indircktno, 0 proizyodima i brendoyil11a 
kojc prodaje. Posyeceno je dosta paznje cfikasnost proeesa komunikacije u 
organizaeiji, kao i yjestini komuniciranja sa okruzenjem. 

U oSlllom dijclll oye knjige obradeni su motiy! i motiyaeija koji 
pokreeu Ijudsku aktivnost. Motivacija je predstayljena kao temelj 
zanimanja sayremcnog menadzl11enta Ijudskih poteneijala, jer jedino se 
izgradnjom kyalitetnog motivaeionog sistema moze se pomoci organizaeiji 
da poyeea Syoju konkurentsku sposobnost i yrijednost, te tako cia se 
obezbjedi sto yeea korist za potrosaca. odnosno da sc motiyise na 
kupoyinu. 

Znanje steceno iz naucnog podrucja marketing psihologije, zajedno 
sa onim stecenim u filozotiji , mundologiji i sociologiji, ukljucujllei znanja 
koja ce student steei iz naucnih podrucja ponasanja potrosaca, bit CC od 
koristi kod studiranja prcdmcta marketing i menadzment istraziYanja . 

Od korisnika ove knjige ocekujem da mc informisu 0 svojim 
iskustvima njene lIpotrebe, 0 idcjama za njeno poboljsanje i. naravno, 0 

evcntllalnim greskallla . Ma koliko se trudio da precizno dodclll do 
postavljcnog cilja rnogllee Sll grcskc. Bieu zahvalan svima koji lI1i na njih 
lIka711. 

~ 



Tekst knjige prije stampanja procitali su predmetni recezenti prof. dr 
Zeljko Baros i prof. dr Bozidar Stavric i sugerisali mi niz poboljsanja, na 
cemu sam im mnogo zahvalan. Zahvalnost dugujem i mojoj vrijcdnoj 
asistentici mL Aleksic S. Jani koja je procitala knjigu i kroz prizn1U nekog 
ko je generacijski blizi buducim korisnicima ove knjige dala niz prijedloga 
za njeno pobo\jsanje. 

U Banjaluci, 07. februar 2011. godine Prof. dr Slavko Segic 
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