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» Ponasanje potrosaca je proces kroz koji potrosac prolazi od trenutka
kada je osjetio odredenu neravnotezu koja moze biti uzrokovana
pojavom potrebe ili je nastala kao rezultat marketinskih aktivnosti.




Odrednice ponasanja potrosaca

Motivacija Percepcija Stavovi Integracija Udenje

» Proces koji » Nadin na » Spremnost » Povezanost » Proces koji
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pokrece koji osoba pojedinca da razli¢itih stvara
1judski (potrosac) dosljedno elemenata promjene u
organizam odabire, poduzima osobnosti ponasanju
prema organizira, i odredene pojedinca u potrosaca
odredenom interpretira dktivnosti cjelinu koja preko
cilju razlicite vezgne ;a utjece na stjecanja
stimulanse u pro1zvo_ S ponasan je iskustva
_ usluge i posl. o
njemu . . potrosaca
_ _ organizaciju i
cjelovitu

sliku

sl.



1. Motivacija
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» Motiv - pokretac ljudskih
aktivnosti

» Maslowljeva hijerarhija
potreba:

» 1) fizioloSki motivi

» 2.) motivi sigurnosti

» 3.) drustveni motivi

» 4. osobni motivi

» 5.) motivi samodokazivanja



2. PERCEPCIJA

» Pojam stimulansa oznacuje bilo koji
podrazaj iz okruzja koji utjece na
jedno ili vise ljudskih osjetila: vid,
miris, okus, sluh, dodir

» Pojam subliminalne percepcije
oznacuje situaciju kada potrosaci
primaju stimulanse odnosno
informacije ispod razine svjesne
percepcije.




Kako potrosac
bira
stimulanse?




» Najprije bira medije kojima vjeruje pa
cak i emisije koje ga zanimaju, a sve
ostalo ,,ne prolazi” sustav selekcije

» Potrosac je dnevno izlozen viSe od
2500 promotivnih poruka od kojih
percipira 10 ili 15



Pri tome se marketinski
strucnjaci koriste:

» jarkim bojama i neobi¢nim grafickim
rjeSenjima za oglase

» zanimljivim i nesvakidasnjim
zvukovima

» isticanjem ambalaZe proizvoda i znaka
marke

» mirisom i osvjetljenjem u
prodavaonicama

» oglasavanjem na internetu s pomocu
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3. Stavovi

» je spremnost pojedinca da dosljedno poduzima odredene aktivnosti
(pozitivne ili negativne) prema proizvodima, uslugama, poslovnim
subjektima i dr.

» oni opisuju ponasanje pojedinca prema odredenim objektima i
subjektima iz okruzja

» Sastoji se od 3 Cimbenika:

» 1. KOGNITIVNA ILI SPOZNAJNA - INFORMACIJE I ZNANJE KOJE PO" H

IMA O ODREDENOM OBJEKTU
» 2. AFEKTIVNA ILI OSJECAJNA - EMOCIONALNE REAKCIJE P IROSACA

» 3. BIHEVIORISTICKA ILI PONASAJUCA - NAMJERA PONAS

POTROSACA NA ODREDENI NACIN X V’




» Stav se oblikuje i nastaje na temelju
osobnih iskustava i medudjelovanjem
sa skupinom kojoj pojedinac pripada

» Stav je teSko mijenjati, ali se
odredenim marketinsSkim aktivnostima
(oglasivanje, unapredenje prodaje,
pruzanje dodatnih informacija,
tehnologija) moze mijenjati




4. Integracija
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3. U¢enje

» Ucenje je proces koji stvara promjene u ponasanju potrosaca preko
stjecanja iskustva

» 2 tipa ucenja:

» 1) UCENJE NA TEMELJU ISKUSTVA - POTROSACI UCE I MIJENJAJU SVOJE
PONASANJE PREKO ISKUSTVA TJ. KORISTENJEM PROIZVODA I USLUGE

» 2.) KONCEPTUALNO UCENJE - UCENJE O PROIZVODU IAKO GA NISMO JOS
ISPROBALI TJ. UCENJE NA TEMELJU TUPIH ISKUSTAVA . ‘ a
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