Predgovor

Poznavanje ponaSanje potroSata u procesu odluéivanja o kupovini
smatra se najatraktivnijim i najkvalitetnijim znanjem savremenog marketintg
menidzementa | pretpostavka je efektivnog i efikasnog upravljanja trzinim
poslovanjem preduzeca, tj. da se definise strategija ponasanja preduzeca na nacin
da ima pod kontrolom odluke potroSaca, dakle, svojeg ciljnog trzista.

Do sada smo se upoznali sa opstim kulturno-civilizacijskim apsektima
gradanskog demokratskog drustva (mundologija), ponaSanjem grupe (sociolna
psihologija) i ponaSanjem pojedinca (psihologija), a u ovoj knjizi ¢e za potrebe
sistematskog obrazovanja studenata po mojem modelu iz podrucja marketinga i
marketing menidzmenta biti problematizirana otvorena pitanja i problemi u vezi sa
istrazivanjima ponasSanja potroSaca i kupaca na trzistu, kako bi se stekla znanja za
celovita marketing i menidzement istrazivanja.

Savremenu ekonomsku nauku nije vise moguce problematizovati bez
dubokih znanja iz prethodnih naucnih disciplina, pri ¢emu nauka o ponadanju
potroSata — kao nauci o cilevima, motivima, motivaciji, potrebama, Zzeljama,
problemima, zahtevima i ocekivanjima potroSaca, predstavija kljuénu disciplinu.
Socijalna psihologija i psihologija, koje su bile predmetom naSe prethodne dve
knjige, osnivaju se na bitnim izvorima dokaza, a to je kontrolisano opazanje, tako da
se njihovi ciljevi baziraju na utvrdivanju odnosa izmedu posebnim uslova i specifiénih
uslova ponadanja potroaca u procesu odlucivanja o kupovini.

Kako je vidljivo, mi smo postavili hipotezu o tome da psihologija nije
nauka koja se iskljuCivo bavi psiholoskim funkcijama, ugenju i midljenju, nego da se
radi 0 nauci koja treba da izucava razli¢iti oblike ponasanja. Zato mi bez poznavanja
mundologije, socijalne psihologije i psihologije vise nismo u moguénosti da zamislimo
ekonomska istrazivanja trzista i marketing-istrazivanja, na osnovu ¢ega zaklju¢ujemo
da se u tom slucaju radi o klju¢nim naucnim disciplinama, koje ¢e se sada i u
budu¢nosti interpolirati u mikroekonomiju kao nauku, posebno u inovativno
preduzetnidtvo, menidzment i marketing.

Ispitivanje ponasanja potro§aca u procesu odlu€ivanja o kupovini nam

omoguéuje definisanje profila potroSaca, odnosno:

o  Definiranje strukture i dinamike potreba, Zelja, problema, zahteva i oéekivanja
potrosaca;

e |dentifikovanje potroSaca sa odgovarajucim potrebama, zeliama, problemima,
zahtevima i oGekivanjima;

e |dentifikovanje navika, stavova i predrasuda potroSaca;

» |dentifikovanje cilieva, motiva i motivacije potroSaca, te njihovu hijerarhijsku
organizaciju preferencija u odnosu na nasu marku proizvoda i marke proizvoda
konkurencije;



Utvrdivanje mesta novog proizvoda, nove traznje, odnosno mesto postojeceg
proizvoda na osvojenom ili potencijalnom trzistu, odnosno ukupnom trZistu;
Razvijanje poslovne i razvojne politike, marketing-strategija, marketing-planova,
marketing-aktivnosti | marketing-akcija;
Razvijanje marketing-modela kojim ¢e biti moguée podrzati ili menjati
potroSaceve cilieve, motive, motivacije, navike, stavove i predrasude.

Sve to ukazuje na znacaj predmeta ispitivanje ponasanja potrosaca.
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