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Sazetak: Nu potrosaca u marketingu i na njihovo ponasanje prilikom kupovine uti-
éu mnogi faktori koji se u osnovi dijele na dve grupe, na eksterne i interne faktore.
Osnovni cilj ovog rada bio je utvrditi koji faktori faktori imaju veéi uticaj na odlu-
ku potrosaca o kupovini. Pretpostavka se bazira na prednosti koja se daje internim
Jfaktorima, $to bi znacilo da se pretpostavlja da interni faktori imaju veéi uticaj na
potrosace u odnosu na eksterne faktore kada je u pitanju odluka o kupovini.

Za potrebe istrazivanja izvrieno je anketiranje 205 ispitanika. Istrazivanja su poka-
zala da interni faktori imaju veci uticaj na potrosale prilikom odluke o kupovini u
odnosu na eksterne faktore.

Kljuéne rijeéiz marketing, potrosal, interni i eksterni faktori, odluka o kupovini

JEL klasifikacija: M 31.

uvoD

Kao osnovni cilj istrazivanja pokusalo se utvrditi koja grupa faktora ima vedi uticaj
na strukturu potro$ace prilikom izbora o kupovini. Osnovna pretpostavka odnosi
se na prednost koja se daje internim faktorima kao psiholoskim faktorima koji ima-
ju vedi uticaj na potrosace u odnosu na eksterne faktore.

Potrosaci se nalaze pod stalnim uticajima iz okruZenja i reaguju na odredene stimu-
lanse, koje dobijaju iz okoline, ali reaguju na nacdin koji je svojstven samoj njihovoj
li¢nosti. To znadi da se osoba ponasa i prihvata odredene uticaje na osnovu sopst-
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venog sistema vrijednosti i u skladu sa jedinstvenom konceptualnom slikom, koju
sama li¢nost podrzava o prikazanoj situaciji.

Objasnjenje ponasanja potro$aca na osnovu uticaja ekonomskih faktora jeste re-
alniji i mozda lakse izvodljiv, ali ne treba uzeti u obzir samo eksterne faktore, jer
njima nedostaju interpersonalne perspektive, koje daju interni faktori psiholoskog
karaktera. Iz tog razloga cjelovita slika o ponasanju potro$a¢a moze se dobiti samo
u korelaciji i jedinstvu posmatranja eksternih i internih faktora, koji utiu na
ponasanje potro$aca. Tek tada realno mozemo govoriti o krajnjem stadijumu i kra-
jnjoj instanci, a to je odluka o kupovini.

TEORLJSKI OKVIR

Na potrosace uticu mnogobrojni faktori koji se mogu podijeliti u dve grupe, to su ek-
sterni i interni faktori. Eksterni fakrtori su realni ¢inioci i pokazatelji, bez kojih se ne
moze dobiti profil ciljne grupe kroz primanja, podru¢je na kojem Zivi i sl. Unutrasnji
¢inioci, sa druge strane, govore o unutraénjem stanju li¢nosti potroéaéa koje u savre-
menom svijetu dobija sve vedi znadaj i ne moze ni u kojem slucaju biti izostavljeno.

Eksterni faktori su faketori koji djeluju iz okruzenja potrosaca, a interni fakrori se
odnose na psihicko stanje samog potrosaca. Naime, tek kombinacija ovih faktora
moze prikazati potpunu sliku uticaja na ponasanje potro$ac¢a i na razli¢ite mani-
festacije tog ponasanja. Tesko je utvrditi koji faktori imaju ja¢i uticaj na potrosaca
funkcioni$udi na principu uzajamnosti i recipro¢nog determinizma, odnosno na os-
novu dobro poznate uzro¢no - posljedi¢ne veze. Ponasanje je odredeno determinan-
tama uticaja koji dolaze iz okoline i ta je teorija u skladu sa environmentalisti¢kim
pristupom u istrazivanju potrosaca. Ove teorije se svode na odnos individue sa
njenom okolinom i okruzenjem. Postoje i one teorije koje prednost daju samoj
psihi potrosaca.

Osnovna podjelainternih i eksternih faktora:

1. Eksterni faktori:

e GEOGRAFSKI FAKTORI: Geografsko podrudje, podneblje i klima, reljef,
gustina naseljenosti, ekologija

e DEMOGRAFSKI FAKTORI: Broj stanovnika, pol stanovni$tva, starosna
struktura, bra¢ni status i tipovi domacinstva, obrazovna struktura stanovnistva,
etnic¢ka struktura stanovnistva
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o EKONOMSKI FAKTORI: Makroekonomski uslovi (opsti ekonomski uslovi,
stopa rasta, inflacija,nezaposlenost), kupovna moé potrosa¢, spremnost potrosa-
¢a za potrosnju, struktura potrosnje potrosaca

e SOCIOLOSKIFAKTORI: Kultura, drustveni faktori (uloge i statusi, referen-
tne grupe, porodica)

e SITUACIONI FAKTORI

2. Interni faktori su:

e PSIHOLOSKI FAKTORI: li¢ni faktori ( godine i faza u Zivotnom ciklusu, za-
nimanje i ckonomski polozaj, li¢nost i predstava o sebi, stil Zivota i vrijednosti),
psihiéki procesi (motivacija, percepcija, ucenje, memorija, uvjerenja i stavovi)

METODOLOGIJA RADA

Cilj istrazivanja jeste utvrditi koja grupa faktora ima veéi uticaj na strukturu potro-
Sace prilikom izbora o kupovini.

Osnovna pretpostavka odnosi se na prednost koja se daje internim faktorima kao
psiholoskim faktorima koji imaju veéi uticaj na potro$ace u odnosu na eksterne

faktore.

Uzorak ispitanika ¢ini 205 anketiranih (70 muskih i 135 zenskih ispitanika), stude-
nata Panevropskog univerziteta Apeiron, Banja Luka.

IstraZivanje je sprovedeno u toku 2009. godine.
Uzorak varijabli ¢ini 10 tvrdnji od kojih prvih 5 sadrze eksterne faktore uticaja na

kupovinu potrosaca, dok drugih 5 ¢ine interne faktore. Uzorak varijabli za procje-
nu marketinskih stavova prikazan je na slijede¢i nacin:

Tabela 1: Marketinski stavovi — eksterni faktori

1. Moja kupovina proizvoda zavisi od koli¢ine novca kojim trenutno raspolazem.

2 Vazno mi je Sta ¢e porodica rec¢i o onome $to kupim.

3 Zrtvovacu kupovinu proizvoda (ne¢u kupiti proizvod) ako se prijateljicama ne svida.
4. Moja kupovina zavisi od ukusa i misljenja ljudi oko mene.

5 Moja kupovina zavisi od materijalnog stanja ljudi oko mene.

lzvor: IstraZivanje autora
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Tabela 2: Marketinski stavovi — interni faktori

1. Osjec¢am se ugodno kada kupujem.

Uzivam u neplaniranoj kupovini radi svog uzitka.

Moja Cesta briga je da li sam kupila sve Sto mi je potrebno kao briga o sebi.

Uzivam da gradim li¢ni imidz (koji je drugaciji od drugih) kupovinom.
Cesto kupujem i drugima oko sebe da bi ih ucinila sre¢nim, ali se i ja tako osjecam srecnom i
posebnom

Vs wN

lzvor: IstraZivanje autora

Metode obrade podataka i opis istrazivanja

Za obradu dobijenih rezultata koristena je matrica interkorelacije i ukupan prikaz
rezultata pomoc¢u tabele gdje se moze vidjeti slika rezultata ankete za sve ispitanike pri-
kazanih statistickom serijom.

Istrazivanje je vr$eno pomocu ankete pri ¢emu je koristena skala Likertovog tipa.
Ispitanicima su ponudene tvrdnje koje su oznacene rednim brojevima od 1 do 10,
prema anketi, dok su ponudeni odgovori Likertove skale slijede¢i :

1. Uopste se ne slazem;

Ne slazem se;

Djelimi¢no se slazem;

Slazem se i

U potpunosti se slazem.

AN N

REZULTATI ISTRAZIVANJA | DISKUSIJA

Dobijeni rezultati mogu se prikazati tabelom 3, gdje mozemo vidjeti sliku rezul-
tata ankete za sve ispitanike. Dobijeni rezultati ankete mogu se prikazati slijede¢om
statistickom serijom:
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Tabela 3: Rezultati ankete za sve ispitanike

lzvor: Istrazivanje autora

U tabeli 3 mozemo vidjeti sliku rezultata ankete za sve ispitanike. U tabeli su na-
vedene tvrdnje, tj. pitanja koje su prikazana od 1 do 10, dok su odgovori prikazani

od1doS5.

Prvih pet tvrdnji su eksterni faktori dok su drugih pet tvrdnji u rangu internih
faktora koji mogu uticati na donosenje odluke o kupovini

Pitanja su, dakle, ozna¢ena rednim brojevima od 1 do 10, prema anketi, dok su
ponudeni odgovori pomo¢u Likertove skale od 1 do 5.

Za potrebe analize ponudenim odgovorima dodijeljeni su navedeni tezinski koefi-
cijenti (ponderi); to znadi da su vrijednosti obiljezja vjestatke promjenljive.
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Vazno je tumacenje ovakvog prikaza statisticke serije. Brojevi u tabeli nose vrijed-
nosti i pokazatelje detaljnog statistickog prikaza odgovora ispitanika na odredene
tvrdnje izradene broj¢ano i u procentima. To znadi da se jedna tvrdnja, tj. jedno
pitanje moglo pojaviti ukupno 2050 puta (10 pitanja x 205 ispitanika). Mozemo
izdvojiti prvi odgovor prikazan u tabeli Uopste se ne slazem na koji su ukupno ispi-
tanici odgovorili 244 puta, $to iznosi 12%, dakle ovaj odgovor se pojavio 244 puta,
$to ¢ini 12% od ukupne moguénosti odgovora ispitanika.

Ako pogledamo eksterne faktore, kao jednu grupu, i interne faktore, kao drugu grupu
tvrdnji, tako $to presje¢emo tabelu na pola po vertikali, ukupno gledano interni faktori
imaju vi$e odgovora od eksternih faktora, odnosno ispitanici su sa odgovorom 3, 41 5,
odnosno sa odgovorom Djelimicno se slazem, Slazem se i U potpunosti se slazem, vise
puta odgovorili i u ve¢em broju nego na ukupan iznos odgovora na iste odgovore u
oviru eksternih tvrdnji, $to potvrduje pretpostavku ovoga rada. Dakle, pretpostavka
je da interni faktori imaju nesto vedi uticaj nego eksterni na odluku potrosaca o
kupovini, $to je u ovom dijelu dokazano.

Na prvu tvrdnju, tj pitanje iz eksternih faktora Moja kupovina proizvoda zavisi od
kolicine novca kojim trenutno raspolagem, 48% ispitanika je potvrdno odgovorilo,
odgovorilo je da se slaze, sa navedenom tvrdnjom, a # potpunosti se slaze 27 %, dok
je kod prve tvrdnje internih faktora, odnosno $este tvrdnje iz tabele Osjecam se
ugodno kada kupujem, 39% ispitanika odgovorilo da se slaze, odnosno 25% u pot-
punosti se slaze sa navedenom tvrdnjom.

Na drugu tvrdnju, tj. pitanje iz eksternih faktora Vazno mi je sta ée porodica reci o onome
sto kupim, 20% ispitanika je potvrdno odgovorilo, odgovorilo je da se slaze, sa navede-
nom tvrdnjom, a u potpunosti se slaze 5% isptanika, dok je kod druge tvrdnje internih
faktora, odnosno sedme tvrdnje iz tabele, UzZivam u neplaniranoj kupovini radi svog
uzitka, 35% ispitanika je odgovorilo da se slaze, odnosno u potpunosti se slaze sa nave-
denom tvrdnjom 22% ispitanika.

Na tre¢u tvrdnju, tj. pitanje iz eksternih faktora Zrtvovalu kupovinu proizvoda (necu
kupiti proizvod) ako se prijateljicama ne svida 3% ispitanika je potvrdno odgovorilo,
odgovorilo je da se slaze sa navedenom tvrdnjom, dok je kod osme tvrdnje iz tabele
gdje su interni faktori, Moja cesta briga je da li sam kupila sve sto mi je potrebno kao
briga o sebi, 26% ispitanika je odgovorilo da se slaze, odnosno u potpunosti se slaze
sa navedenom tvrdnjom 4% ispitanika.
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Na &etvrtu tvrdnju, tj. pitanje iz eksternih faktora Moja kupovina zavisi od ukusa
i misljenja ljudi oko mene, 2% ispitanika je potvrdno odgovorilo, odgovorilo je da se
slaze, odnosno 1% se u potpunosti slaze sa navedenom tvrdnjom, dok je kod devete
tvrdnje iz tabele gdje su interni fakeori, Uzivam da gradim licni imidz (koji je drugaciji
od drugih) kupovinom, 23% ispitanika je odgovorilo da se slaze, odnosno u potpunosti se
slaze sa navedenom tvrdnjom 9% ispitanika.

Na petu tvrdnju, tj pitanje iz eksternih faktora Moja kupovina zavisi od materijalnog
stanja ljudi oko mene, 5% ispitanika je potvrdno odgovorilo, odgovorilo je da se slaze,
odnosno 2% se u potpunosti slaze sa navedenom tvrdnjom, dok je kod desete tvrd-
nje iz tabele gdje su interni fakrori, Cesto kupujem i drugima oko sebe da bi ih ucinila
srecnim, ali se i ja tako osjecam srecnom i posebnom, 40% ispitanika je odgovorilo da se
slaze, odnosno u potpunosti se slaze sa navedenom tvrdnjom 23% ispitanika.

Zaklju¢no se moze re¢i da ovi parametri govore da se potrosadi u ve¢oj mjeri ruko-
vode psiholoskim faktorima prilikom kupovine, a nesto u manjoj mjeri eksternim
faktorima, tj. misljenjima porodice, prijatelja, finansijksim momentom i sl. i da im
je vazniji li¢ni imidz, njihovo raspolozZenje i sl. Znacaj finansijkog, ekonomskog fak-
tora ¢emo posebno izdvojiti, jer je on najjali u okviru eksternih faktora i ima nara-
vno, najvedi uticaj na potrosale $to je potpuno logi¢an pokazatel).

U ukupnom iznosu, 36 % ispitanika Slaze se, odnosno U potpunosti se slaze i 26%
ispitanika se Djelimicno slaze sa navedenim tvrdnjama ukupno gledano, $to ukupno
iznosi 62% odgovora koji su zabiljezeni za odgovore 3, 4 i 5 koji su za ovo istrazivanje
najznacajniji. Dobijeni rezultati mogu se prikazati i pomo¢u matrice intrkorelacije. Ta-
bela 4 pokazuje vezu izmedu pojedinih tvrdnji medu internim i eksternim faktorima.

Tabela 4: Matrica interkorelacije odgovora na pojedina pitanja

PITANJE | 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 1 0,40 -0,06 -0,01 0,14 0,95 0,92 0,38 0,57 0,98
2 1 0,51 0,54 0,77 0,54 0,72 0,97 0,97 0,56
3 1 0,99 0,93 -0,15 0,09 0,32 0,31 0,00
4 1 0,95 -0,09 0,14 0,35 0,35 0,04
5 1 0,13 0,37 0,61 0,62 0,23
6

7

8

9

10

lzvor: IstraZivanje autora
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Svijetlo plavom bojom oznaéena je interkorelacija eksternih tvrdnji sa eksternim
tvrdnjama.

Jako plavom bojom oznacena je interkorelacija internih tvrdnji sa internim tvrdnjama.
Roza bojom je oznacena interkorelacija eksternih i internih tvrdnji.

U ovoj tabeli vidimo kakva je veza izmedu pojedinih tvrdnji. Svaka veza koja se
kreée u intervalu 1 - 0,7 je jaka veza, ona koja se kre¢e 0,7 - 0,3 je znacajna, a 0,3
- 0,23 ima znacaj sa pouzdanos$éu od 99 %. Vrijednost iznad 0,3 ima 35 od 45 koe-
ficijenata korelacije — $to predstavlja znacajnu korelaciju, dok jedan ima vrijednost
0,23 (korelacija sa znacajem na nivou signifikantnosti 0,01 — pouzdanost je 99%
da postoji povezanost), $to je 78%, odnosno ¢ak 80 % pitanja koja koreliraju. Ko-
relacija iznad 0,7 oznacava visoku korelaciju, $to se uo¢ava kod 17 tvrdnji, sto je
38%. Ovdje se vidi da je najveéa povezanost i najveca korelacija internih tvrdnji sa
internim tvrdnjama.

Zaklju¢no se moze re¢i da je interkorelacije internih tvrdnji sa internim tvrdnjama
najveca §to je pozitivnan aspeke cilja ovog istrazivanja.

Slijedeca tabela, tebela 5, pokazuje prosje¢nu vrijednost odgovora ispitivane populacije,
nacin na koji je odgovorio najve¢i broj ispitanika, odstupanje i razlike medu odgovorima.

Tabela 5: Deskriptivne mjere rezultata ankete

Nwlw|s]slvoo]ws
Ny [) () ESY SO ) ) S ) S

lzvor: Istrazivanje autora
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U deskriptivnu analizu ubrajaju se:

u - Prosje¢na vrijednost odgovora ispitivane populacije u odnosu na pojedina
pitanja; aritmeticka sredina vrijednosti odgovora. Prosje¢na vrijednost u tabeli
ukupno gledano je blizu 3, $to odgovara ovom istrazivanju i njegovim rezultati-
ma, jer kao $to znamo od tvrdnje 3 posmatramo rezultate odgovora kao odgo-
varajuce, dakle 3,41 5;

Mo - Modus pokazuje na koji na¢in je odgovorio najveéi broj ispitanika i ovdje
je prosjek 3;

Me - Medijana pokazuje, odnosno dijeli obim pojave na dva jednaka dijela, 50% -
50%.

U mjere disperzije (varijabilitet, rasprienost) ubrajaju se:

o- Varijansa, prosje¢no kvadratno odstupanje i pokazuje razlike medu odgovo-
rima, $to je manja, to znadi da su odgovori ujednaceniji;

o - Standardna devijacija, prosje¢no odstupanje, nije kvadratno nego linearno;
Kv - koeficijent varijacije - preko koeficijenta varijacije se uop$teno posmatra de-
vijacija, odnosno odstupanje. Sto je koeficijent manji, manji je i varijabilitet, a to
znac¢i da se ispitanici manje razlikuju u odgovorima, dakle odgovori su ujednace-
niji. Ako je koeficijent varijacije 6%, kao $to je slu¢aj u nekim tvrdnjama iz tabele
kao $to se moze videti, to znadi da 6% ispitanika varira, a 94% je ujednaceno.
Dakle, za ovo istrazivanje bolji rezultat je predstavljen manjim koeficijentom,
$to je slucaj kod svih tvrdnji, odnosno pitanja osim kod tvrdnji 3, 4 i 5 gdje je
koeficijent varijacije vedi.

o_- Standardna greska jeste ocijenjena vrijednost standardne devijacije osnov-
nog skupa, bitna je za dalju analizu, a pokazuje nizak stepen varijabiliteta $to
predstavlja opravdanost provedenog istrazivanja i smisla dobijenih rezultata.
p(x23) - udio - procent uéeséa ispitanika koji su na pojedinu tvrdnju odgovorili sa
31vise;

op - Standardna greska procenta uc¢eséa iznosi 0,033;

z - Testovna vrijednost procenta uc¢eséa koja se posmatra kao tabli¢na vrijednost
koja se o¢itava

H,: (p=3) 2 0,67 H, : (p>3) < 0,67

Postavili smo hipotezu da je procent uée$¢a odgovora sa vrijedno$¢u tri i viSe iznad
67% (potvrdeno od dvotredinske veéine). Dakle, polazimo od pretpostavke da bi se
dvotredinska veéina odludila na odgovore 3 i viSe, odnosno odgovore 3, 4,1 5.
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Za potrebe izvodenja zaklju¢ka provodimo test i poredimo posljednju kolonu u ta-
beli sa tabli¢nom vrijednoséu z(0,05)= -1,64 uz rizik greske 5%, svaka vrijednost u
tabeli veca od tabli¢ne potvrduje pretpostavku (tvrdnje 1,2, 6,7, 8, 9, 10 i cjeloku-
pna anketa). Ova ¢injenica odnosi se na sljedeée tvrdnje: 1.Moja kupovina proizvo-
da zavisi od kolicine novca kojim trenutno raspolazem, 2.Vazno mi je sta ée porodica
reci 0 onome sto kupim, 6.0sjecam se ugodno kada kupujem, 7.Uzivam u neplaniranoj
kupovini radi svog uZitka, 8. Moja Cesta briga je da li sam kupila sve sto mi je potrebno
kao briga o sebi, 9.Uzivam da gradim licni imid% (koji je drugaliji od drugih) kupo-
vinom, 10.Cesto kupujem i drugima oko sebe da bi ih ulinila srecnim ali se i ja tako
osjecam srecnom i posebnom.

Dakle, sve tvrdnje izuzev 3, 4 i 5 imaju vrijednost iznad 0,67, odnosno 67 %. Tvrd-
nje 3, 4, i 5 odnose se na sljedeée tvrdnje: 3.Zrtvovacu kupovinu proizvoda (necu
kupiti proizvod) ako se prijateljicama ne svida, 4.Moja kupovina zavisi od ukusa i
misljenja ljudi oko mene, S.Moja kupovina zavisi od materijalnog stanja ljudi oko
mene. Ukupan iznos procenta uéeséa iz tabele jeste 0,62, dakle maniji je iznos, ali
je testovna vrijednost ukupno -1,519, §to je u skladu sa tabli¢cnom vrijedno$éu od

-1,64 uz rizik greske od 5%.

Dvotreéinska veéina u ¢jelini odgovara tvrdnjama 3 i vise, odnosno dvotreé¢inska vedi-
na bi se odludila za odgovore 3,4 i 5. Ovdje se vidi da na odluku o kupovini vi$e uti¢u
interni faktori.

Dobijeni rezultati osim gore navedenog ukazuju na slijedeée zakljucke:

e Prosje¢na vrijednost stavova ispitanika u pogledu pojedinih marketinskih stavo-
va kreée se u intervalu 1,92 - 3,74; ukoliko skalu tvrdnji rangiramo na slijededi
nadin:

1. Uopste se ne slazem; obuhvata vrijednosti 0 — 1; nijedna tvrdnja iz ankete
nije se nasla u ovom rangu;

2. Neslazem se; obuhvata vrijednosti 1 - 2, prema rezultatima istraZivanja prosjec-
na vrijednost tvrdniji koje se odnose na pitanja “Zrtvovacu kupovinu proizvoda
(necu kupiti proizvod) ako se prijateljicama ne svida” 1 “Moja kupovina zavisi od
wkusa i misljenja ljudi oko mene” (vrijednosti su 1,92; odnosno 1,98 respektivno).
Naravno, o¢igledno je da se prosje¢ne vrijednosti priblizavaju tezinskom koefi-
cijentu 2, $to ukazuje na zakljucak da vedina ispitanika u pogledu ove tvrdnje
polazi od vlastitih potreba, Zelja ili ukusa pri realizaciji kupovine, ali da misljenje
blize i dalje okoline u zna¢ajnoj mjeri uti¢e na odluku. Varijabilitet kod navede-
nih tvrdnji ujedno je najvedi u seriji na $ta ukazuju apsolutni pokazatelji varija-
biliteta (varijansa i standardna devijacija) kao i relativni pokazatelj koeficijent
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varijacije kojim se naglasava da u pogledu navedenih tvrdnji 12, odnosno 11%
serije varira dok ostatak (88%, odnosno 89 % miruje);

3. Djelimi¢no se slazem; obuhvata vrijednosti 2 — 3, a prosje¢ne vrijednosti u
pogledu tvrdnji “Vazno mi je sta ée porodica rei o onome sto kupim”; “Moja
kupovina zavisi od materijalnog stanja ljudi oko mene”; “Moja lesta briga je da
li sam kupila sve sto mi je potrebno kao briga o sebi” i “Uzivam da gradim licni
imidz (koji je drugaliji od drugih) kupovinom” (dobijene vrijednosti su 2,85;
2,14;2,9313). Ovdje se moze izvesti zaklju¢ak da uticaj navedenih faktora na
odluku o kupovini iskazuje znadajan intenzitet;

4. Slazem se; obuhvata vrijednosti 3 — 4, a prosje¢ne vrijednosti u pogledu tvrd-
nji "Moja kupovina proizvoda zavisi od kolicine novca kojim trenutno raspola-
gem’, “Osjecam se ugodno kada kupujem”; “Uzivam u neplaniranoj kupovini
radi svog uZitka”i” Cesto kupujem i drugima oko sebe da bih ih ucinila srecnim,
ali se i ja tako osjecam srecnom i posebnom” (dobijene vrijednosti su 3,93; 3,78;
3,58 1 3,74). Ovdje vidimo vedinu tvrdnji koje se odnose na unutrasnje fak-
tore, gdje se ispoljava i najznacajniji uticaj faktora u istrazivanju (emprijskoj
seriji obuhvaéenom istrazivanjem), pri ¢emu je i varijabilitet zna¢ajno manji
nego kod tvrdnji sa nizim intenzitetom uticaja, gdje varijabilitet iznosi 6% u
odnosuna 12i11%.

5. U potpunosti se slazem; obuhvata vrijednosti 4 — 5; nijedna tvrdnja iz ankete
nije se nasla u ovom rangu.

Pretpostavka da empirijski raspored ima osobine normalnog rasporeda potvrduju
se na bazi deskriptivnih mjera, $to se moze zakljuciti poredenjem aritmeticke sred-
ine vrijednosti odgovora na pojedina pitanja kao i rezultata ankete u cjelini (vrijed-
nosti aritmeticke sredine, modusa i medijane su bez znacajnih razlika).

Zaklju¢no se moze reéi da pretpostavka da unutradnji (interni) faktori imaju veéi
uticaj u odnosu na eksterne nailazi na potvrdu, iz razloga $to je prosje¢na vrijednost
cksternih tvrdnji u rangu “Djelimicno se slazem” (2,89); dok je prosje¢na vrijed-
nost internih tvrdnji u rangu “Slazem se” (3,41), uz naznaku da je varijabilitet u
prvom slu¢aju veéi (26%) nego u drugom slucaju (11%), ¢ime je opravdano izvesti
zaklju¢ak da je rasprienost (disperzija, razlika, rasipanje) veée u pogledu eksternih
stavova u odnosu na interne.

Iz ovog dijela se takode moze vidjeti da je veéi broj tvrdnji, ukupno 8 tvrdnji
pronasao svoje mjesto u rangu od preko 2 do 4, §to odgovara prirodi odgovora.
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ZAKLJUCAK

Sprovedeno istrazivanje pokazalo je da interni faktori, odnosno psiholoski faktori,
imaju vedi uticaj na odluke potrosaca o kupovini u odnosu na eksterne faktore uti-
caja kao $to su ekonomski faktori, geografski demografski i dr.

Dakle, pretpostavka da interni faktori imaju ne$to vedi uticaj nego eksterni na od-
luku potrosaca o kupovini naisla je na potvrdu. Ovo se moze vidjeti u rezultatima
istrazivanja, u tabeli 3: Rezultati ankete za sve ispitanike, gdje je veli procenat od-
govora kod internih faktora u odnosu na eksterne i to odgovora 3, 4 i 5. To znaci
da je veéi broj ispitanika na tvrdnje Djelimicno se slazem, slazem se i u potpunosti se
slazem uveéem procentu odgovorio kod internih faktora u odnosu na eksterne fak-
tore. Isto tako, u ukupnom iznosu, 36 % ispitanika Slaze se, odnosno U potpunosti
se slage 1 26% ispitanika se Djelimicno slaze, sa navedenim tvrdnjama ukupno gle-
dano, $to ukupno iznosi 62% odgovora, koji su zabiljezeni za odgovore 3,4 i 5, koji
su za ovo istrazivanje najznacajniji. Zakljui’:no se moze re¢i da ovi parametri govore
da se potrosaci u vecoj mjeri rukovode psiholoskim faktorima prilikom kupovine,
a ne$to u manjoj mjeri eksternim faktorima, tj. mi$ljenjima porodice, prijatelja, fi-
nansijskim momentom i sl. i da im je vazniji li¢ni imidz, njihovo raspolozenje i
sl. Znadaj finansijskog, eckonomskog faktora se posebno izdvaja, jer je on najjadi u
okviru eksternih faktora i ima naravno, najvedi uticaj na potrosace.

Takode , u tabeli 4: Matrica interkorelacije odgovora na pojedina pitanja, vidimo
kakva je veza izmedu pojedinih tvrdnji. Ovdje se vidi da je najveéa povezanost i
najveca korelacija internih tvrdnji sa internim tvrdnjama. U tabeli S Deskriptivne
mjere rezultata ankete vidi se da su ispitanici u pogledu odgovora ujednaceniji u pogledu
internih nego eksternih stavova. Kod internih tvrdnji odgovori su veéeg koefici-
jenta $to pokazuje modus, priblizava se 3 i iznad, dakle na¢in na koji odgovara veéi
broj ispitanika je ve¢i koeficijentom u odnosu na prvih pet tvrdnji koje su eksterne
prirode. Takode procenat uce$éa ispitanika koji su odgovorili sa 3 i viSe, vedi je u
svim tvrdnjama internih faktora u odnosu na eksterne faktore.
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Abstract: There are many factors that have influence on a consumer. Those factors are
basically divided into external and internal factors. The main objective of this study
was to determine which factors have greater impact on consumers when it comes to
their purchasing decisions. The assumption in this paper was that internal factors have
greater imact on consumer behavior in relation to external factors. The survey was
conducted using a sample of 205 respondents. Studies have shown that internal factors
have a greater influence and imapact on consumers in relation to external factors. It
is important to shed light on consumer behavior and on structure of deferent aspects of
the internal and external factors that have impact on buying decisions.

Keywords: marketing, consumer, internal and external factors, purchasing desicions

JEL classification: M 31.



