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MOTIVACIONA ISTRAZIVANJA POTROSACA CIGARETA NA PROSTORU
CRNE GORE

SAZETAK: Ve¢ duZe vrijeme izudavanje ponasanja potro$aca postaje predmet nauénog istraZivanja, a
za proizvodaca postaje osnova cjelokupne poslovne politike, pod uslovom da se djeluje na principima
marketinga. U tom smislu je preuzeto istrazivanje Ciji su rezultati prezentirani u ovom radu: cilj je da se
upoznaju potrosaci cigareta u Crnoj Gori kako bi sa veCom sigurno$¢u mogli odrediti njihovo buduée ponasanje
na trzistu cigareta.
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Uvod

U savremenim uslovima predvidanja u plansko-trziSnoj privredi neophodno je
istrazivanje marketinga. Neophodnim ga ¢ini Cinjenica da se rizik u poslovanju ne mozZe
nikada potpuno eliminisati iz sistema robne proizvodnje [1]. Pribavljanjem odgovarajucih
informacija rizik u poslovnom odlu¢ivanju postaje manji, a u izvjesnim slucajevima ga 1

nema. Jedan od najefikasnijih nac¢ina u smanjivanju rizika jeste istraZivanje marketinga.

Za upravljanje marketing aktivnosti primjenom marketing koncepcije pretpostavlja se
poznavanje potroSaca. Istrazivanja koja su usmjerena na spoznavanje sklonosti potroSaca,
odnosno njihovih osje¢anja i nastojanja, vjerovanja 1 ubjedenja nazivaju se jednim imenom
motivaciona istrazivanja. PonaSanje potrosaca je jedan od elemenata ponasSanja ljudi u
drustvu. *’PonaSanje ljudi je ukupni proces meduodnosa individue sa sredinom...Ponasanje
potroSaca je proces u kome individua odlucuje da li, $ta, kada, gdje, kako i od koga da kupi

robe 1 usluge’’ [2].

Motivaciona istrazivanja su od znaCaja za marketing da bi se ustanovilo zaSto se
potrosaci tako ponasaju pri kupovini. Kao posebno podrucije istrazivanja marketinga dobijaju
na znacenju posljednjih godina. Naime, tek u uslovima masovne industrijske proizvodnje

osje¢a se naglaSena potreba za istraZivanje trziSta, odnosno upoznavanjem potroSaca i

195



NIR 7/2015 mr Nikola Abramovi¢, dr Danijela Krasi¢

njihovih potreba. Jo§ je Marks tvrdio da proizvod postaje proizvod tek u potrosnji, pa se tako

doslo do ¢injenice da je potro$nja osnovni motiv proizvodnje.

1. Znacaj motivacionih istraZivanja

Neophodnost obezbjedenja jedinstva procesa drustvene reprodukcije, i neophodnost
sistematskog 1 kontinuiranog uskladivanja poslovanja proizvodnih i prometnih organizacija

sa potrebama potroSaca, privrede i druStva iziskuju potrebu istrazZivanja ponaSanja potroSaca.

Proces uskladivanja trziSnih aktivnosti proizvodnih i prometnih organizacija mora
poceti sa istrazivanjem ponaSanja potroSaca, tj. sa upoznavanjem njegovih potreba, motiva,

stavova, kao 1 sa upoznavanjem drustveno-ekonomske sredine u kojoj on Zivi 1 radi.

Informacije o potroSa¢ima vazne su za marketing da bi se kreirao proizvod 1 program
akcije koji omogucava zadovoljenje potreba potrosaca. Zato privredni subjekt mora da zna ko
su kupci, zasto kupuju i kako posti¢i da prilagodavanjem marketing programa vise kupuju
proizvode tog proizvodaca. Motivaciona istrazivanja predstavljaju napor da se razumije zasSto
se ljudi ponasaju na nacin na koji to rade kao potrosaci: ’Kad bi se moglo ra¢unati na to da
¢e ljudska bic¢a neizostavno pokazati iste reakcije na istu vrstu ekonomske okoline, ljudski bi
se faktor s’ pravom mogao iskljuciti iz ekonomskog proucavanja“  [3].

Motivaciona istrazivanja su dijagnostickog karaktera. Ona ne opisuju pojavu veé
pokusavaju da ustanove uzroke koji je izazivaju. Motivaciona istrazivanja su ta koja mogu

dati odgovor na pitanja zasto. Jer: ’’Istrazivanje motivacije je proucavanje odnosa izmedu

li¢nosti potrosaca i pojave proizvoda“ [4].

Upoznavanje potrosaa cigareta predstavlja polaznu osnovu za preduzimanje
odgovaraju¢ih mijera strategijskog i operativnog karaktera u pravcu efikasnijeg uskladivanja
trziSnih aktivnosti proizvodaca cigareta. Ove aktivnosti moraju imati visok stepen
uskladenosti sa procesom adaptacije potrosaca na promjene u trziSnim aktivnostima i na

promjene u marketing strategiji nastupa na trzistu.
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2. Teorijski pristup motivacionim istraZivanjima

Na razvojnom putu nauke o ponasanju potrosaca,za poslednjih 70 godina, pojavio se
veci broj teorijskih pristupa koji su ponudili razli¢ita prakti¢na reSenja [5]. Najprihvatljivija

je njihova podjela u dvije grupe [6]:

1)  Klasi¢ne teorije (u literaturi im se daju razli¢iti nazivi: konvencionalne, kvantitativne,

bihevioristicke, ordinalisticke, i sl.) i

2)  Savremene  teorije  (psiholoske,  socio-psiholoske,  motivacione i  sl.)

Teziste izuCavanja teorija bilo je usmjereno na potrebe potroSaca i vrste potreba sa
kojima se moze racunati ponuda odredene robe, intenzitet ispoljavanja potreba na trzistu,
uces¢e konkurencije u podmirivanju potreba. U odabiranju obiljezja potrosaca postupa se

formalisticki, koriStenjem gotovih statistickih podataka.

Predmet izucavanja savremene teorije je ukupnost ponasanja potrosaca sa teziStem na
izuCavanju njegovog psiholoskog bi¢a. U odabiranju obiljezja potroSaca polazi se od: znanja
potrosaca, njegove moci zapazanja, predstava, misljenja, stavova, namjena, Zelja, vjerovanja,
1 sl. Istrazivanje ponaSanja potroSaca ima zadatak da objasni zaSto potrosa¢ radije kupuje
jednu odredenu robu ili marku. S’ tom namjerom je preduzeto i ovo istrazivanje ponasanja

potroSaca cigareta.

3. Rezultati istraZivanja

U cilju potpunijeg sagledavanja ponasanja potroSaca cigareta u Crnoj Gori, istrazivali smo:
a) faktore koji uti¢u na promjene navika potrosaca,
b) najvaznija svojstva cigareta,
¢) elemente koji opredjeljuju potrosaca u percipiranju cigareta,
d) nacine na kojima potrosaci upoznaju nove cigarete,
e) faktore koji su opredijelili potrosace za izbor odredene marke
f) faktore koji uti¢u da potrosac nacini prvi korak u kupovini cigareta, i

g) intenzitet navike pusenja.
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Rezultati istrazivanja su prezentirani u narednim tabelama:

Tabela 1. Pregled faktora koji uti¢u na promjenu navika potroSaca

Broj ispitanika

%
-Neredovno snabdijevanje prodajnog mjesta zeljenom markom 225 26
-Zbog kvaliteta 277 32
-Zbog cijena 43 5
-Uticaj prijatelja i drustva 35 4
-Uticaj dizajna ambalaze 156 18
-Zelja za lak§om cigaretom 87 10
-Ostalo 44 5
Ukupno: 867 100

Poznato je da puSaci sami formiraju segmente determinisane cijenom, kvalotetom
cigareta (npr. "jaca ili slabija" cigareta, sa filterom ili bez filtera itd.) i socio-ekonomskog
statusa. Promjene marke vezane su uz odredenu klasu cigareta i kreCu se gotovo samo u

granicama te klase — bar na kraci rok.

Upravo zbog toga su i dobijeni odgovori prema kojima se moze zakljuciti kako cijena
cigareta ima vrlo malu ulogu kod odabiranja odredene marke. Zapravo cijena i klasa cigareta

predstavljaju determinantne ponasanja koji su svoju ulogu odigrali ve¢ ranije.

Najces¢i razlog mijenjanja marke prema naSim istraZivanjima jeste traZenje boljeg
kvaliteta. Uz ovaj razlog povezuje se i1 vjerovanje vecine pusaca da proizvodaci poslije
odredenog vremena pocinju zanemarivati kvalitet, kao osnovno obiljezje proizvoda. Mada su
prisutni psiholoski faktori navike, koji umanjuju diferencijalnu osjetljivost prilikom
ocjenjivanja proizvoda, navedeno vjerovanje ipak nije bez osnova. S' tim u vezi je i faktor
trazenja "lakSe cigarete" buduc¢i da se na ustrb kakvoce povecava koli¢ina manje kvalitetnog
duvana u cigaretama. Ova konstatacija je prenesena direktno od ispitanika, te je istaknuto bez
komentara kao znaCajnu ilustraciju jednog od dominantnih vjerovanja kojima se puSaci

rukovode pri donosenju odluke o promjeni marke i ocjeni kakvoce cigarete.

Slijedi neredovno snabdijevanje prodajnog mjesta zeljenom markom. Posljednji od
faktora koji statisticki znacajno uti¢e na ponasanje pusaca je ambalaza. Upravo zato se u
daljim analizama narocita paznja poklanja uticaju ambalaze na donoSenje odluka o kupovini

cigareta.
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Tabela 2. Karakteristike cigareta

Broj ispitanika

%o
-Kvalitet duvana u cigareti 503 58
-Aroma 147 17
-Koli¢ina nikotina 87 10
-Cijena 44 5
-Ambalaza 17 2
-Da li zaziva kaSalj 69 18
Ukupno: 867 100

Svojstvo nazvano "kvalitet duvana" u cigareti odnosno "konstantni kvalitet" dominira u

ocjeni ispitanika. Svojstva vezana za aromu i "lakoc¢u" (koli¢ina nikotina) ¢ine oko Cetvrtinu

odgovora, dok su ostala svojstva pomenuta u bezna¢ajnom broju slucajeva.

Tabela 3. Elementi koji odreduju potrosaca u percipiranju cigarete

Broj ispitanika

%
-Ambalaza 442 51
-Sugestije druge osobe 95 11
-Poznatost 1 ugled proizvodaca 43 5
-Propaganda na mjestu prodaje 87 10
-Kvalitet izrade cigareta 1 duvana u cigareti 156 11
-Ostalo 44 5
Ukupno: 867 100

Vazan element za definisanje strategije i taktike nastupa na trziStu jeste poznavanje

bitnih elemata na osnovu kojih potrosaci donose odluku o kupovini proizvoda. Na taj nacin se

dolazi do podataka neophodnih za definisanje stvojstva proizvoda (npr. aroma, oblik,

dostupnost 1 sl.), te nac¢ina na koji ¢e proizvod najlakSe biti primjecen. Dobijeni rezultati

pokazuju da je ambalaza cigareta faktor o kojem ovisi da li ¢e neka marka biti zapazana. Ova

¢injenica je u toliko vaznija ukoliko se ovome dodaju odgovori o propagandnim efektima na

prodajnom mjestu, gdje, u nedostatku uobicajenih oblika propagiranja, cigareta propagira

samu sebe svojim izgledom i atraktivno$¢u ambalaze.
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Tabela 4. Nacini na koje potrosaci upoznaju nove cigarette

Broj ispitanika

%
-Ekonomska propaganda i unapredenje prodaje 121 14
-Kod prijatelja, poznanika 451 52
-U prodavnici 243 28
-Na putovanju 35 4
-Ostalo 17 2
Ukupno: 867 100

Dobijeni odgovori, izmedu ostalog, potvrduju tvrdnju o vaznosti ambalaze. Nadalje,
pokazuje se da je miSljenje prijatelja 1 poznanika imitacija ponaSanja drugih ljudi

najznacajniji faktor kod procjene cigareta.

Veoma je vazno i to kako ¢e predstavnici proizvodaca uticati na mjesto gdje ¢e se
proizvod nuditi musterijama, tj. podstaknuti prodavaca da odredenu marku istakne na vidnom

mjestu u prodavnici.

Tabela 5. Pregled fakrota koji su opredijelili potrosaca na izbor odredene marke

Broj ispitanika

%o
-Ambalaza 78 9
-Preporuka druge osobe 113 13
-Poznatost 1 image proizvodaca 52 6
-Propaganda na mjestu prodaje 43 5
-Sama cigareta (kvalitet 1 sl.) 485 56
-Nedostatak traZzene cigarette na mjestu prodaje 35 4
-Ostalo 61 7
Ukupno: 867 100

Saznaja o motivima, stavovima i1 podsticajima koji uti¢u na potroSace da donesu
odluku o kupovini 1 usvajanju odredene marke ne mogu se ste¢i na osnovu samo jednog
pitanja. Zato se u anketnom upitniku nalazi viSe takvih pitanja, a tek na osnovu njihove

analize 1 statisti¢ke obrade moze se stvoriti konac¢na slika o dominantnim faktorima.
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Podaci iz gornje tabele ukazali su na jo$ jedan znacajni faktor: Kvalitet same cigarete.
Ispitanici prvenstveno smatraju kvalitetnom onu cigaretu, koja ima duvan lijepe boje, koja je
kvalitetno izradena (dobro zalijepljen filter 1 papir, ¢vrst pepeo §to sprijecava tzv. perutanje), i
da je dobro napunjena, kako se ne bi osipao duvan. Rasipanje duvana po dzepovima izaziva

nezadovoljstvo pusaca.

Tabela 6. Pregled faktora koji uti¢u da potrosa¢ nacini prvi korak u kupovini cigareta

Broj ispitanika

%
- Ekonomska propaganda na mjestu prodaje 243 28
- miSljenje 1 preporuka prijatelja 485 56
- prodavnice (izloZenost) 130 15
- ostalo 9 1
Ukupno: 867 100

Ispitanici nerado govore sami o sebi. Pokazalo se da je vecini anketiranih najlakSe da
neke svoje stavove, misljenja 1 navike jednostavno pripisuju drugim osobama.

Na pitanje: Sta navodi druge ljude da donesu odluku o kupovini i kako ostvaruju prvi
kontakt sa novom cigaretom dobijeni su odgovori koji su prezentirani u gornjoj tabeli.

I u ovom slucaju se pokazalo od koliko je vaznosti za prvi susret sa jednom cigaretom

1 za donosenje odluke o kupovini misljenja 1 preporuka prijatelja i poznanika.

Tabela 7. Pregled intenziteta navike puSenja

Broj ispitanika

%
do 5 komada dnevo 9 1
5 — 10 komada dnevno 95 11
11 — 20 komada dnevno 495 53
21 — 30 komada dnevno 217 25
31 — 40 komada dnevno 52 6
41 — 50 komada dnevno 17 2
51 1 viSe komada dnevno 18 2
Ukupno: 867 100
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Istrazivanje je potvrdilo da je puSenje dihotomna pojava: postoje ili puSaci ili nepusaci,
dok je broj onih koji stoje izmedu te dvije kategorije toliko mali da je statisticki zanemarljiv.
Tacnije, zanemarljivo je mali broj ljudi koji puSe do 5 cigareta dnevno. Medu pusacima

dominiraju oni koji puse 11 do 30 cigareta dnevno.

4. Zakljucak

Na temelju rezultata provedenog istrazivanja ponasanja potroSaca cigareta, mozemo
istaci sljedece zakljucke:

1. Na ponaSanje puSaca znacajno uti¢u ambalaza i traZenje cigareta boljeg kvaliteta,
dok je istovremeno zanemarljivo mali uticaj cijene,

2. Za pusace je kvalitet duvana u cigareti dominantno svojstvo ovog proizvoda,

3. Ambalaza cigarete je elemenat od koga najvise zavisi da li ¢e neko zapaziti cigaretu
ili ne.

4. Pusaci upoznaju nove cigarete zahvaljuju¢i najviSe ambalazi, zatim misljenju
poznanika i na kraju nac¢inu koji su cigarete istaknute u prodavnici,

5. Kuvalitet cigarete je presudan faktor koji ispitanika navodi na pusSenje odredene
marke,

6. Kod prvog susrega sa cigaretom najvazniji je uticaj misljenja poznanika, odnosno
prijatelja,

7. Pusenje je dihotona pojava: postoje ili pusaci ili nepusaci.
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Investigations of the consumer's motivations in buying cigarettes in Montenegro
Summary

For a long time the study of consumer behavior becomes the object of scientific
research and for the producer becomes the basis of entire policy, provided that operates on
the principles of marketing. In this regard has been downloaded research whose results were
presented in this paper: the goal is to get to know consumers of cigarettes in Montenegro to
more confidently able to determine their future conduct on the market cigarettes.

Key words: consumers, cigarettes.
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