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1. KULTURNI FAKTORI

Kultura je fundamentalna determinanta zelja i ponasanja nekog
pojedinca.

Koje vrijednosti uticu na dijete koje raste u Crnoj Gori?
Svaka kultura se sastoji od manjih supkultura (odnose se na
nacionalnost, religiju, rasne grupe i geografske regije).

Drustvene klase - relativno homogene i trajne podjele u drustvu,

koje su u hijerarhijskom redu i Ciji clanovi imaju slicne vrijednosti,
iInteresovanja i ponasanje.




2. DRUSTVENI FAKTORI

1. REFERENTNE GRUPE - sve grupe koje imaju direktan (grupe €lanstva -
primarne i sekundarne) ili indirektan uticaj na stavove i ponasanje
pojedinca.

» Aspiracijske i disocijativne grupe

« Kakva je uloga lidera misljenja”?

2. PORODICA - najuticajnija primarna referentna grupa. Porodica
orijentacije |1 porodica koju stvaramo.

3. ULOGE | STATUS U DRUSTVU - Uloga ukljucuje aktivnosti za koje se
oCekuje da ce ih ta osoba izvrsiti. Svaka uloga donosi status.
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Marketing: Customers' Response:

- Strategies * Selecting Brand

* Promotions * Buying time

* Advertising * Repurchasing

= Communications * Buying intervals

For more info on Consumer Behavior, kindly visit:

http//www.researchomatic.com/Consumer-Behavior-124448.html
http//www.researchomatic.com/Consumer-Behavior-134049.html|




. Godine i faza u zivotnom ciklusu - vazni su i Zivotni ciklus porodice i

psiholoski zivotni ciklus i kriticni dogadajiili tranzicije u zivotu.

. Zanimanje i ekonomske prilike

. Licnost i predstava o samom sebi - Cak i brendovi imaju svoju lichost
[personalitet] i potroSac vjerovatno bira one brendove ¢ija licnost odgovara
njithovim.

. Stil zivota i vrijednosti - na stil Zivota dijelom utiCe to da li potrosacima
nedostaje novac Ili vrijeme.



KLJUCNI PSIHOLOSKI PROCESI

Motivacija - Frojdova, Maslovljeva i
Hercbergova teorija.

Percepcija - sleektivna paznja, selektivna
iskrivljenost i selektivno pamcenje. Pitanje
podsvjesne percepcije.

Ucenje - promjene u ponasanju pojedinaca koje

proisticu iz iskustva.

Memorija - kratkorocnaidugorocna.
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PROCES ODLUCIVANJA 0 KUPOVINI

Prepoznavanje problema.
. Trazenje informacija.
Procjena alternativa.

. Odluka o kupovini.

Ponasanje nakon kupovine.

THE CONSUMER DECISION-MAKING PROCESS




CRNA KUTIJA POTROSACA
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HVALA NA PAZNJI!



