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Predgovor

Napisali smo ovu knjigu jer smo fascinirani svakodnevnim aktivnostima ljudi. Smatramo 
da područje ponašanja potrošača predstavlja istraživanje načina na koji djelovanje 
marketinških stručnjaka utječe na svijet. Imamo sreću da smo nastavnici i istraživači (a 
povremeno i konzultanti) čiji rad nam omogućava da proučavamo potrošače. S obzirom 
na to da smo također potrošači, zainteresirani smo i profesionalno i osobno doznati više 
o načinu djelovanja ovoga procesa. Nadamo se da će ovo istraživanje fascinirati i vas, kao 
potrošače i buduće menadžere. Bilo da ste student, menadžer ili profesor, sigurni smo 
da možete zamisliti kušnje i muke povezane s obilaženjem trgovina u zadnji čas, pripre-
mom za važan izlazak, agonijom po pitanju neke odluke o kupnji, maštanjem o tjednu 
skijanja po švicarskim Alpama ili proslavi nekog praznika na Azurnoj Obali, slavljenjem 
uspomene na neke prekretnice, poput diplomiranja na sveučilištu ili dobivanja vozačke 
dozvole, ili zgoditkom na lutriji (sanjarenjem o njemu). 

Kupovanje, posjedovanje i postojanje
Naše shvaćanje ovoga područja seže dalje od samog čina kupovanja te obuhvaća k tomu 
posjedovanje i postojanje. Predmet Ponašanje potrošača obuhvaća mnogo više od pukog 
kupovanja stvari; bavi se također istraživanjem pitanja kako posjedovanje (ili neposje-
dovanje) stvari djeluje na naše živote, kako ono što posjedujemo utječe na naše doživlja-
vanje sebe i na to kako doživljavamo jedni druge – na naše postojanje. Osim nastojanja 
da razumijemo zašto ljudi kupuju stvari, pokušavamo također ocijeniti kako proizvodi, 
usluge i aktivnosti potrošnje pridonose širem društvenom svijetu u kojem živimo. Bilo da 
obilazimo trgovine, kuhamo, čistimo, igramo nogomet ili hokej, ležimo na plaži, šaljemo 
prijateljima elektroničku poštu ili SMS poruke, ili čak gledamo sebe u ogledalu, sustav 
marketinga utječe na naše živote.

Područje ponašanja potrošača mlado je, dinamično i mijenja se. Stalno ga obogaćuju 
kutovi gledanja iz mnogih različitih disciplina. Pokušali smo u ovom udžbeniku izraziti 
njegovu zapanjujuću raznolikost. Oni koji istražuju potrošače predstavnici su praktički 
svake discipline društvenih znanosti, a nekolicina su povrh toga predstavnici fizičkih 
znanosti i umjetnosti. Iz tog je pretapanja različitosti proizašla zdrava rasprava među 
istraživačkim perspektivama, mišljenjima o prikladnim metodama istraživanja pa čak i 
dublje usađenim vjerovanjima o tome koja jesu i koja nisu odgovarajuća pitanja što bi ih 
istraživači potrošača trebali prvenstveno istraživati. 

Europska slika o potrošačima i strategiji marketinga 
Glavni je cilj ovog novog, četvrtog izdanja udžbenika, značajno povećati njegovu rele-
vantnost europskim studentima i znanstvenicima, uz zadržavanje dostupnosti, suvreme-
nog pristupa i razine izvrsnosti rasprava o teoriji ponašanja potrošača i njezinoj primjeni 
do kojih se došlo u prethodnih osam izdanja Ponašanja Potrošača Michaela Solomona. 
Oslanjajući se na osmo američko izdanje, pokušali smo zadovoljiti potrebu za sveobu-
hvatnim udžbenikom o ponašanju potrošača sa značajnim europskim sadržajem. Dodali 
smo stoga ilustrativne primjere i slučajeve koji su analizirani i razmotreni u europskom 
potrošačkom kontekstu kao i brojne europske znanstvene reference koje uključuju eseje 
o budućnosti ovog područja što su ih napisali vodeći europski znanstvenici koji se bave 
ponašanjem potrošača. Udžbenik sadrži i izvjestan broj oglasa europskog podrijetla kako 
bi čitatelj mogao vizualno sebi predočiti razne elemente u marketinškim primjenama 
teorije ponašanja potrošača. Ove promjene, koje se fokusiraju na europske potrošače i 
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istraživanje, provedene su u cijeloj knjizi. Međutim, najveće su promjene napravljene u 
poglavljima koja se bave demografskim skupinama, supkulturama i životnim stilovima, 
gdje je američka slika iz ranijih izdanja Solomonovog udžbenika zamijenjena europskom 
slikom. Proširenje Europske unije na 27 zemalja članica povećalo je njezino stanovniš-
tvo za 20 posto, na 495 milijuna ljudi. Ovo značajno povećanje stanovništva povećalo 
je istodobno bruto domaći proizvod Europske unije za samo 4,5 posto. Četvrto izdanje 
udžbenika istražuje demografiju i društvene promjene svojstvene strukturi nove EU‑27 
i nudi čitateljima mnoge raznovrsne perspektive na želje i težnje europskih potrošača. 
Novo izdanje također nudi mnoge primjere novih prilika i izazova na tržištu te razmatra 
implikacije i probleme provedbe poslovnih strategija i razvojnih taktika. 

Internacionalizacija tržišnih struktura čini da je poslovnim ljudima sve potrebnije 
steći jasnu sliku i razumijevanje razlika i sličnosti u pogledu kulture među potrošačima 
iz raznih zemalja. Jedan je od izazova u pisanju ove knjige bio stvoriti materijale koji će 
ilustrirati lokalne kao i paneuropske i globalne aspekte ponašanja potrošača. U tom smo 
duhu zadržali izvjestan broj američkih i drugih neeuropskih primjera radi ilustriranja 
raznih sličnosti i razlika na globalnoj potrošačkoj sceni. Knjiga također naglašava važnost 
razumijevanja potrošača u formuliranju marketinške strategije. Mnogi se ili čak većina 
osnovnih pojmova marketinga temelji na sposobnosti praktičara da razumije ljude. Kako 
bi ilustrirao potencijal istraživanja potrošača da utječe na strategiju marketinga, udžbenik 
sadrži brojne primjere u kojima praktičari marketinga konkretno primjenjuju pojmove s 
područja ponašanja potrošača.  

Pedagoška obilježja 
Duž cijelog su udžbenika u okvirima dani brojni ilustrativni primjeri koji ističu pojedine 
aspekte uloge što je proučavanje ponašanja potrošača ima u svom utjecaju na marke-
tinške aktivnosti i njihovom usmjeravanju. Ovi okviri označeni bojama zovu se:

l	 multikulturne dimenzije,
l	 marketinška prilika i
l	 marketinška zamka.

U njima su dani primjeri s više europskih i globalnih tržišta. U svakom je poglavlju još 
nekoliko dijelova kojima je svrha pomoći vam da učite i ponavljate gradivo ovog udžbe-
nika i da provjerite i kritički ocijenite vaše razumijevanje tema. Tome služe:

l	 ilustrativne vinjete kojima započinju poglavlja,
l	 naglašeni ključni pojmovi, 
l	 sažetak poglavlja 
l	 i pitanja o ponašanju potrošača.

Kako biste se upoznali s tim dijelovima poglavlja i vidjeli kako će oni koristiti vašem 
učenju iz ovog udžbenika, prikazani su i opisani u Razgledavanju na stranicama XVIII-
XXI.

Analize slučajeva
Četvrto izdanje sadrži 18 novih analiza slučajeva, zajedno sa četiri takve analize zadržane 
iz trećeg izdanja, pa su ukupno dana 22 slučaja za učenje. Ove su analize slučajeva napi-
sali naši europski kolege (i jedan australski) koji predaju i istražuju ponašanje potrošača. 
Razmatranim su materijalom obuhvaćena razna poduzeća (npr. IKEA, Tuborg, BMW 
i Mini auto), grane gospodarstava (npr. portugalska proizvodnja vina porto, djelat-
nosti dokolice u Turskoj, dansko pivarstvo, industrija proizvoda za ljepotu u Finskoj, 
telekomunikacije i pogrebništvo u Ujedinjenom Kraljevstvu) i zemlje (npr. Danska, 
Finska, Francuska, Njemačka, Grčka, Portugal, Švedska, Španjolska, Turska i Ujedinjeno 
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Kotač ponašanja potrošača

Kraljevstvo). Analize slučajeva integriraju teme obrađene u prethodnim poglavljima 
i pojavljuju se na kraju svakoga dijela knjige. Pitanja na kraju svake analize slučaja 
oblikovana su kako bi vam omogućila da primijenite vaše razumijevanje gradiva na 
zbivanja iz stvarnog života i aktivnosti u okviru ponašanja potrošača te kako bi razvila 
vaša analitička umijeća i olakšala vam shvatiti razne tržišne i kulturne kontekste diljem 
Europe. Pitanja vas često potiču na usporedbe između raznih kultura i vašeg vlastitog 
potrošačkog društva.

Struktura udžbenika
Struktura je ovog udžbenika jednostavna: Dio A počinje poglavljem koje daje opći pre-
gled knjige i discipline o ponašanju potrošača te zatim sadrži poglavlja koja smještaju 
vas u našu suvremenu kulturu potrošnje (2. poglavlje). Treće poglavlje u ovom uvodnom 
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dijelu postaje konkretnije u pogledu vas i vaših potrošačkih ponašanja te opisuje kako se 
krećete svijetom maloprodaje u kojemu svakodnevno donosite tako brojne odluke. 

Ukratko, ovaj je početni dio knjige oblikovan da vam dočara kontekst: „što je ponaša-
nje potrošača, što je potrošačka kultura, kako se uklapam u nju?” Preostalih 12 poglavlja 
knjige kreće se od mikro do makro slike teorije o ponašanju potrošača i njezinih primjena. 
Zamislite knjigu kao neku vrstu fotografskog albuma o ponašanju potrošača: svako 
poglavlje daje snimku potrošača, ali se za snimanje koristi sve širu leću. Knjiga počinje 
pitanjima koja se odnose na pojedinačnog potrošača i zatim širi svoj fokus da bi na 
kraju razmatrala  ponašanja velikih skupina ljudi u njihovim društvenim ambijentima. 
Obrađene teme odgovaraju onima na slici Kotač ponašanja potrošača, koja se nalazi na 
stranici nasuprot ovoj. 

Nakon tri uvodna poglavlja, Dio B – „Kako potrošači vide svijet i sebe” – promatra 
potrošača na razini koja je u najvećoj mjeri mikro karaktera. Ispituje kako pojedinci perci-
piraju i primaju informacije iz svog neposrednog okruženja, kako koristimo potrošnju kao 
sredstvo u našem doživotnom identitetnom projektu predstavljanja slike o sebi, na što se 
odnose motivi (npr. nove vrijednosti koje nastaju s obzirom na pitanja  održivosti) i kako 
kombiniramo percepcije, osjećaj sebe i motive da bismo oblikovali svoje životne stilove. 

Dio C – „Potrošači kao donositelji odluka” – istražuje načine na koje potrošači koriste 
informacije do kojih su došli kako bi učili i oslanjali se na pamćenje te donosili odluke o 
potrošačkim aktivnostima kao pojedinci i kao pripadnici skupina.

Dio D – „Portret europskih potrošača” – dodatno proširuje fokus razmatranjem kako 
potrošač funkcionira kao dio šire društvene strukture. Materijali o potrošačima u EU-27 
u ovom su dijelu (i sljedećem) potpuniji i ažurniji nego u bilo kojem drugom udžbeniku 
o ponašanju potrošača. Šira društvena struktura uključuje utjecaj različitih društvenih 
skupina kojima potrošač pripada i/ili se identificira s njima pa je tu riječ o društvenoj 
klasi, obitelji i dobnim skupinama. 

Konačno, Dio E – „Kultura i europski životni stilovi” – upotpunjuje sliku istraživa-
njem utjecaja marketinga na masovnu kulturu. Ova se rasprava fokusira na odnos mar-
ketinga prema izražavanju kulturnih vrijednosti i životnih stilova, na pitanje u kakvom 
su odnosu proizvodi i usluge s ritualima i kulturnim mitovima, i na dodirne točke 
marketinških nastojanja i stvaranja umjetnosti, glazbe i drugih oblika popularne kulture 
koji su u tako velikoj mjeri dio našeg svakodnevnog života. Uključuje također odjeljak 
o glavnim procesima kulturnih promjena, analiziranih s obzirom na globalizaciju i pos-
tmodernizam, te završava skicom života potrošača u široj Europi.
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Vinjete
Svako poglavlje počinje kratkim ilustrativnim 
scenarijem, konkretnim za pojedinu zemlju, kojim se 
priprema pozornica za gradivo poglavlja i naglašava 
uzajamne odnose pojedinca i njegove društvene 
stvarnosti.

Potrošačko ponašanje kako ga ja vidim
Radi se o novosti u četvrtom izdanju. 
U ovim tekstovima vodeći znanstvenici 
na zahtjev komentiraju pojedina glavna 
pitanja teorije o ponašanju potrošača 
čime unose vrijedno alternativno gledište. 

xviii

Uvodna priča
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Marketinška prilika Okviri s ovom 
oznakom pokazuju kako istraživanje 
potrošača usmjerava strategiju 
marketinga; pokazuju također stvarnu 
ili potencijalnu primjenu pojmova 
o ponašanju potrošača od strane 
marketinških stručnjaka. 

Multikulturne dimenzije Ovi okviri naglašavaju 
razlike kultura u ponašanju potrošača u raznim 
zemljama i kontinentima čime se upozorava 
na raznolikost u svijetu. 

Marketinška zamka U ovim se okvirima upozorava 
na moguće marketinške situacije ili dileme do kojih 
bi moglo doći zbog razlika kulture ili nedostatka 
znanja. 

xix
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Fotografije u boji Po cijelom je udžbeniku razmje-
šteno više od 80 fotografija u boji i kompanijskih 
oglasa kojima je svrha pomoći da se osvijetle ponaša-
nja potrošača. 

Sažeci poglavlja U njima se navode glavni poj-
movi i pitanja te daje koncizan kontrolni popis 
obrađenih tema i pitanja. 

Pitanja o ponašanju potrošača
Svako poglavlje završava diskurzivno postav-
ljenim pitanjima kojima je cilj potaći kritičko 
ispitivanje tema. Njih se može koristiti indi-
vidualno ili u okviru grupne rasprave. 

xx

Ključni pojmovi Na kraju svakog poglavlja 
navedeni su ključni pojmovi s oznakom stra-
nice na kojoj se nalaze u udžbeniku. 

Bilješke Potpuno ažurirane bilješke 
na kraju svakoga poglavlja upućuju 
čitatelje na prilike za dodatno učenje.

Uvodna priča nastavak
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Analize slučajeva Na kraju svakoga dijela knjige podrobne analize slučajeva obrađuju razna 
poduzeća, gospodarske grane i zemlje te integriraju teme iz prethodnih poglavlja. Pitanja 
postavljena nakon analize slučaja omogućuju čitatelju da provjeri svoje razumijevanje s 
obzirom na zbiljska zbivanja i potrošače.

xxi
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