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1. UvOD

1.1.  Problem istrazivanja

Svaka osoba ima neka svoja karakteristicna obiljezja li¢nosti. Ta obiljezja uvjetuju ponasanje
pojedinca u svakodnevnom zivotu i u razli€itim situacijama. Mnostvo je faktora koji utjecu na
ponasanje pojedinca, a kombinacije tih faktora i obiljezja licnosti kreiraju razlike medu
ljudima. Bez obzira na mnogobrojne razlike postoje razlic¢iti modeli koji nam pomazu u
izvrSavanju svojevrsne klasifikacije i boljem razumijevanju ¢ovjeka i njegova ponaSanja.
Jedan od takvih modela je i model "velikih pet" faktora licnosti koji kilasificira licnost na

kljucnih pet faktora: ekstraverziju, ugodnost, savjesnost, emocionalnu stabilnost i intelekt *.

Ekstraverzija je faktor koji oznacava fokusiranost osobe prema njezinoj okolini unutar koje
pronalazi moguc¢nosti za zadovoljenje vlastitih potreba. Ekstraverti su otvorene, energicne,
drustvene osobe izrazenih komunikacijskih vjestina koje vole biti u centru paznje. Ugodnost
je dimenzija koju posjeduju izrazito skromne osobe ¢iji su zivotni pokretaci i glavna
motivacija nesebi¢nost i usmjerenost ka drugim ljudima. Ljudi sa izraZzenom ovom crtom
licnosti su kooperativni i ljubazni prema drugima. Savjesnost je faktor znacajan za pouzdane
osobe koje znaju $to zele i kako do toga doci, a da pri tom postuju zadane rokove i pravila.
Takve su osobe jako dobro organizirane i usmjerene ka ciljevima. Emocionalna stabilnost je
dimenzija koju posjeduju uravnotezene osobe kojima emocije ne utjeCu na ponaSanje. Takve
osobe su sposobne oduprijeti se vlastitim nagonima i nerazumnim postupcima vodene
isklju¢ivo razumom pri poduzimanju Zzivotnih koraka i donoSenju odluka. Intelekt je
dimenzija izraZena kod osoba koje su otvorene promjenama i novim iskustvima. To su osobe

koje imaju mogucénost sagledavanja Sire perspektive stvarnosti.

U radu ¢e se pet faktora licnosti dovoditi u vezu sa izabranim "modalitetima" ili "stilovima"
kupovnog ponasanja i to: kompulzivnom kupovinom te racionalnim i iracionalnim kupovnim

ponasanjem.

! Bratko, D. (2007): Impulzivno kupovanje i model ,, velikih pet* faktora licnosti, [Internet], raspoloZivo na:
https://bib.irb.hr/datoteka/341090.13.PDF [21.5.2015.].



https://bib.irb.hr/datoteka/341090.13.PDF

Osobe imaju razlicite ciljeve prilikom kupovine. Neki od potroSaca nastoje maksimizirati
korisnost i kupovati stvari koje su im nuzne u svakodnevnom zivotu ili prilikom ostvarenja
nekih zacrtanih ciljeva. To su oni potrosaci €ije se ponaSanje u kupovini moze okarakterizirati
kao racionalno sa isklju¢ivo svrhom zadovoljenja potreba i za njih je karakteristiCan
utilitaristicki stil ponaSanja potrosaca. Drugi pak, nastoje maksimizirati uzitak i dozivljavaju
kupovinu i predmete koje kupuju kao izvor zabave, uzitka, ispunjenja. Za ovaj drugi segmenat
potroSaca karakteristican je hedonisticki stil potrosackog ponasanja, a njihovo se ponasanje

moze okarakterizirati kao iracionalno potaknuto zeljama i njihovim ispunjenjem.

Iracionalni stilovi kupovine i potrosackog ponaSanja vodeni nagonima, Zeljama i emocijama,
ovisno od osobe i njezinih crta licnosti, rezultiraju odredenim poremecajima. Pod takvu vrstu

poremecaja moze se svrstati i kompulzivna kupovina.

Opsesivno  kompulzivni poremecaj (OCD) karakteriziraju nerazumne misli i strahovi
(opsesije), koje osobu tjeraju na ponavijajuce prisilno (kompulzivno) ponasanje.”
Kompulzija predstavlja poriv za ucestalim obavljanjem odredenih, za osobu prisilnih radnji, u

svrhu smanjenja anksioznosti uzrokovane opsesijama.

Kompulzivno kupovanje ocituje se opetovanim i pretjeranim kupovanjem, koje posljedicno
dovodi do niza komplikacija, kako materijalnih, tako i psiholoskih i socijalnih. Drugi naziv za
kompulzivno kupovanje je oniomania, od grckih rijeci onios = za prodaju i mania =
neumjerenost, ludost. Istrazivanja McElroy SL et al. (1994) pokazuju kako je ucestalost
poremecaja u SAD-U 5-10%, a 80% osoba su zenskog spola. U strucnoj, psihijatrijskoj DSM-
IV *Klasifikacijisvrstava se u poremecaje kontrole impulsa, koji nisu na drugom mijestu

specificirani.*

2 Dedi¢, A.: Opsesivno kompulzivni poremeéaj (OCD) — uzroci, simptomi i lijeSenje, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.krenizdravo.rtl.hr/zdravlje/mentalno_zdravlje/opsesivno-kompulzivni-poremecaj-ocd-uzroci-
simptomi-i-lijecenje [28.7.2015.].

® Dijagnosticki i statisticki priru¢nik za mentalne poremeéaje

* Mar¢inko, D.: Kompulzivno kupovanje - poremecaj koji treba lijeciti, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.cybermed.hr/clanci/kompulzivno_kupovanje poremecaj koji_treba lijeciti [31.7.2015.].



http://www.krenizdravo.rtl.hr/zdravlje/mentalno_zdravlje/opsesivno-kompulzivni-poremecaj-ocd-uzroci-simptomi-i-lijecenje
http://www.krenizdravo.rtl.hr/zdravlje/mentalno_zdravlje/opsesivno-kompulzivni-poremecaj-ocd-uzroci-simptomi-i-lijecenje
http://www.cybermed.hr/clanci/kompulzivno_kupovanje_poremecaj_koji_treba_lijeciti

Poznavanjem Kklasifikacije razli¢itih ljudskih osobina uz pojednostavljen i prakti¢no
primjenjiv. model moguce jeistraziti postoji li poveznica izmedu osobina li¢nosti te stila

kupnje i ponasanja potrosaca.

Razli¢ite osobine li¢nosti i povezivanje tih osobina sa ciljevima kupovine i samom kupnjom u
konacnici dovode do moguénosti povezivanja onoga Sto se odvija u samoj svijesti potrosaca
sa njegovim konaénim djelovanjem i ponaSanjem u kupovini. Iscrpnim i kvalitetnim
istrazivanjem te povezivanjem stavki moc¢i ¢e se utvrditi postoji li korelacija medu
istrazivanim varijablama te donijeti relevantni zakljuéci o predmetu istrazivanja. Isti ti

zakljucci doprinijet ¢e mogucénosti predvidanja ponasanja potrosaca.

Dosadasnja istrazivanja su model "velikih pet" dovodila u vezu sa osobnim zadovoljstvom,
zadovoljstvom na poslu, uspjehom u karijeri, impulzivnoséu, samosvjeS¢u, akademskim

uspjehom, poremecajima li¢nosti, individualnim razlikama i sl.

Prema Bratkoet al. (2007) impulzivna kupovina je pozitivno vezana sa dimenzijom
ekstraverzije, a negativno sa dimenzijama savjesnost i emocionalna stabilnost, dok su najbolji
pokazatelji impulzivnog kupovanja ekstraverzija i neuroticizam. Znacajna neuroti¢nost te
niske savjesnost, ugodnost i ekstraverzija su, prema Malouffu et al. (2005), pokazatelj
klini¢kih poremecaja. 1z provedenog istrazivanja Eren et al. proizlazi zakljucak kako postoji
znacajna pozitivna povezanost izmedu hedonisti¢kih vrijednosti i teznje ka kompulzivnom
kupovanju. Istrazivanje Bratkoet al. (2008) nije potvrdilo povezanost impulzivne kupovine i
raspoloZivih financijskih sredstava. Unato€ tome, u ovom ¢e se radu ispitivati veze izmedu
prihoda 1 kompulzivne kupovine, koja moZze biti povezana sa impulzivhom kupovinom, ali i
ne mora. Prema McElroy SL (1994) kompulzivni kupci su izraZzeno anksiozni i imaju
poremecaje kontrole impulsa, a kompulzivna kupovina opcenito rezultira znafajnim

psiholoskim, meduljudskim i financijskim poteskoc¢ama.

1.2. Predmet istraZivanja

Predmet ovog istraZivanja je ispitati vezu izmedu kljucnih pet faktora licnosti objedinjenih
pod imenom "velikih pet" i sklonosti kompulzivnom ponasanju potrosaca u kupnji. Osim toga
cilj je istraziti vezu izmedu navedenih obiljezja li¢nosti i stila ponasanja potrosaca

utilitaristickog vs. hedonistickog.



Nakon svrstavanja potroSaca u jednu od te dvije kategorije kupovnog stila nastojat ¢e se
dokazati kako unutarnji porivi i odredene crte li¢nosti rezultiraju upravo odredenim
reakcijama upucenih prema potrosacevoj okolini i odredenom vrstom ponasanja potrosaca.

Primjenom modela "velikih pet" faktora li¢nosti radi klasifikacije i predvidanja potroSackog
ponasanja utvrdit ¢e se postoji li korelacija izmedu osobina licnosti 1 ponaSanja potrosaca
prilikom kupovine. Ujedno, kao dodatni zakljucak pokusat ¢e se utvrditi utjece li koli¢ina
novca koju osoba posjeduje, tj. veci prihod na smanjenu sposobnost rasudivanja i povecanje

rizika razvoja poremecaja u kupovnom ponasanju, u ovom sluc¢aju kompulzivnosti.

Analizom razli¢itih dimenzija osobina li¢nosti i ponaSanja potroSaca moguce je izvesti
zakljucke o tome kako unutarnja covjekova obiljezja pokrecu i utje¢u na vanjsko djelovanje-
radnje Covjeka, tj. u ovom slucaju kupovinu. Osim toga, moguca je i detaljnija obrada i
razumijevanje stila kupnje koji je voden unutarnjim motivima i klju¢nim ciljevima potrosaca
kako bi se mogli detaljnije opisati, razumijeti, pa ¢ak i predvidjeti odredeni obrasci ponasanja

u potrosnji.

1.3. Istrazivacke hipoteze

Polazna osnovica ovog istrazivanja je ispitati vezu izmedu kljunih pet faktora li¢nosti
objedinjenih pod imenom "velikih pet" i sklonosti kompulzivhom ponasanju potroSaca u
kupnji te detaljnom analizom preuzetog modela "velikih pet" i ostalih klju¢nih varijabli uz
pomo¢ sli¢nih, ve¢ provedenih istrazivanja usko vezanih uz ovu oblikovati hipoteze kao uvod
u provodenje samostalnog istrazivanja. Temeljem navedenog predmeta i problema
istrazivanja mogu se definirati sljedece hipoteze koje ¢e radom biti istraZzene te prihvacene ili

odbijene:

H1: Kompulzivno ponasanje je pozitivno povezano sa: a) faktorom ekstraverzije, a negativno

sa dimenzijama: b) savjesnost i ¢) emocionalna stabilnost.

H2: Iracionalno ponasanje potrosaca prilikom kupovine je: @) pozitivho povezano sa
faktorom ekstraverzije, a negativno povezano sa dimenzijama: b) savjesnost i ¢) emocionalna

stabilnost.



H3: Racionalno ponasanje potrosac¢a prilikom kupovine je: a) pozitivno povezano sa
dimenzijama savjesnost i emocionalna stabilnost, a negativno povezano sa: b) faktorom

ekstraverzije.

H4: Iracionalnost 1 hedonisticki stil potroSackog ponasanja znacajan su pokazatelj poremecaja

u kupovnom ponasanju, odnosno kompulzivne kupnje.

H5: Prihod osobe utje¢e na njezinu sposobnost rasudivanja i kupovno ponasanje. Tako veéi
prihod potroSaca vodi povecanju rizika razvoja poremecaja u kupovnom ponasanju, u ovom

slu¢aju kompulzivnosti.

1.4.  Ciljeviistrazivanja

Temeljem navedenog predmeta i problema istrazivanja moguce je navesti i1 ciljeve

istrazivanja, a oni bi bili sljede¢i:

e istraziti i opisati temeljne dimenzije iz modela "velikih pet" faktora li¢nosti;

e detaljnije ispitati problem kompulzivne potroS$nje i faktore koji uzrokuju takvu vrstu
ponasSanja u kupnji;

e istraziti je li ponasanje potrosaca u kupnji vise racionalne ili iracionalne prirode;

e utvrditi razlike izmedu utilitaristickog 1 hedonisti¢kog stila potrosnje;

e utvrditi je li racionalno ponasanje u kupnji povezano s utilitaristi¢kim stilom kupovine;

e utvrditi je li iracionalno ponasanje u kupnji povezano s hedonisti¢kim stilom kupovine;

e istraziti koje su to dimenzije modela"velikih pet" znacajan pokazatelj kompulzivnosti;

e ispitati povezanost osobina li¢nosti i stila ponaSanja u kupnji-racionalnog i iracionalnog

e ispitati poveznicu izmedu hedonistickog stila ponasanja potrosaca i kompulzivne
potrosnje;

e utvrditi utjece li rast koli¢ine novca kojeg osoba posjeduje na smanjenu sposobnost
rasudivanja 1 povecCanje rizika razvoja poremecaja u kupovnom ponaSanju-
kompulzivnosti;

e istraZiti mogu li se povezati razliite osobine licnosti S kupovnim ponasanjem na nacin
da bi se otkrilo Sto se to krije u samoj svijesti potrosaca i kako to utjece na njegovo

ponasanje u kupnji;



e bolje razumijevanje li¢nosti potroSaca te motiva i ciljeva kupovine.

1.5. Metode istraZivanja

Obradom i analizom prikupljene literature izvrSit ¢e se izrada i prikaz teorijskog dijela

diplomskog rada putem ovih znanstvenih metoda:

e induktivno-deduktivne metodekoja ¢e posluziti za objaSnjavanje postojecih i otkrivanje
novih spoznaja te testiranje hipoteza

e analitiCko-sintetiCke metode za ra$¢lambu sloZenih pojmova na jednostavnije i
koriStenje dobivenih jednostavnih pojmova u svrhu kreiranja slozenijih pojmova i
zakljucaka vezanih uz tematiku

e metode generalizacije kojom se dolazi do zakljucaka koji imaju temelj u Sstvarnom
svijetu

e metode dokazivanja i opovrgavanja postavljenih hipoteza

e metode klasifikacije radi podjele opéenitih pojmova u posebne vrste pojmova

e metode deskripcije za opisivanje prirodnih pojava i procesa te potvrdu povezanosti
izmedu istih

e metode kompilacije, potpomaganja tudim zaklju¢cima i rezultatima istrazivanja radi §to
kvalitetnijih rezultata

e statistiCke metode koja omogucava da uz pomoc¢ brojeva otkrijemo uzro¢no posljedicne
veze i zakonitosti pojava

e metode uzorka kojom se na temelju uzorka donose zakljucci o cjelini

e metode anketiranja kojom se vrsi prikupljanje podataka uz pomo¢ upitnika kako bi se

izvela misljenja o predmetu istraZivanja

Sa svrhom povezivanja faktora modela "velikih pet" i kompulzivnosti kao jedne od vrsta
iracionalnog potroSackog ponasanja kojim bi se u vezu dovele osobine li¢nosti i ponaSanje
potrosaca provest ¢e se empirijsko istrazivanje. Radi provodenja empirijskog dijela rada
prikupit ¢e se primarni podaci metodom anketnog upitnika. Istrazivanje ¢e se provesti na
uzorku od 50 studentica u dobi od 18 do 25 godina. Jedinice ¢e se birati koriStenjem
namjernog uzorkovanja. Istrazivanje ¢e se provesti pocetkom 2016.godine. Anketni upitnik ¢e

sadrzavati cca 20 pitanja o temi istrazivanja. Pri izradi anketnog upitnika koristit ¢e se mjerne



ljestvice, pitanja strukturiranog tipa s viSestrukim izborom i pitanja otvorenog tipa. Obradom
prikupljenih podataka prikazat ¢e se rezultati grupirani u tablicama i predstavljeni grafickim

prikazima.

1.6. Doprinos istrazivanja

Istrazivanjem provedenim unutar ovog istrazivackog rada doprinijet ¢e se brojnim drugim
istrazivanjima koja nastoje povezati osobine li¢nosti ljudi-kupaca i njihovo kupovno
ponasanje. Covjekova li¢nost je kompleksna, a koristenjem modela "velikih pet" nastoji se
pojednostaviti kompleksna li¢nost Covjeka te izvesti opéi zakljucci o kupovnom ponasanju.
Ovo istrazivanje moze uvelike pomoc¢i marketerima u razumijevanju buduéeg ponasanja

ciljanih segmenata.

1.7.  Struktura diplomskog rada

Diplomski rad podijeljen je na 7 metodoloskih cjelina.

Uvodom su predstavljeni problem i predmet istrazivanja, hipoteze kao istrazivacka osnovica,
ciljevi koji ¢e se nastojati ostvariti radom, koristene metode, doprinosi proizasli iz istrazivanja

te cjelokupna kompozicija rada.

U drugom dijelu istrazivatkog rada govori se opcéenito o modelu 'velikih pet' i njegovim
dimenzijama kako bi se bolje shvatili i povezali odnosi medu dimenzijama li¢nosti i

ponasanja potrosaca.

U tre¢em se provode obrada i usporedba dvaju razli¢itih stilova ponasanja potrosaca koja se
istrazuju kako bi se doveli u vezu sa dimenzijama li¢nosti kao produkt odredenih covjekovih

osobina.

Cetvrti dio donosi teoretsku osnovicu i objasnjenje kompulzivne kupovine koje bi, prema
pretpostavkama, trebalo biti rezultat odredenih osobina samog potrosaca i iracionalnosti u

njegovu ponasanju.

Metodologija i rezultati istrazivanja ulaze u prakti¢ni dio rada unutar kojeg ¢e se, na temelju

provedenog empirijskog istrazivanja, donositi relevantni zakljucci. Podaci, prikupljeni



metodom anketnog upitnikai koriStenjem namjernog uzorkovanja, ¢e posluziti u svrhu

prihvacéanja ili odbacivanja definiranih hipoteza.

Zakljucak predstavlja kraci osvrt na najvaznije rezultate istrazivanja.
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2. MODEL "VELIKIH PET" FAKTORA LICNOSTI

2.1. O modelu "velikih pet"

Svaki Covjek ima svoju li¢nost, odnosno osobnost. Li¢nost je svojevrsna dimenzija koja se
sastoji od veceg broja varijabli. Mnogi su teoretiCari kroz povijest nastojali izvrSiti
klasifikaciju 1 kreirati strukturu licnosti kako bi se jasnije identificirale razlike medu ljudima
te pomoglo boljem razumijevanju/shvacanju ljudi kao i na¢ina na koji se oni ponasaju. Model
"velikih pet" faktora licnosti predstavlja znacajan doprinos pojednostavnjenju nacina kojima
se li¢nost nastojala opisati pa je tako bitno olakSano rjeSavanje problema vezanih uz ovu

domenu psihologije te potpomognuta suradnja i sporazumijevanje velikog broja znanstvenika.

Mnogi su autori poput Allporta, Odberta, Cattela, Fiskea, Tupesa i Christala® nastojali opisati
licnost i razlike u licnostima, no jedini je Goldberg taj kojemu je poslo za rukom da jo$ u
20.st. kreira suvremen model koji unutar svojih velikih pet dimenzija, odnosno faktora
objedinjuje cijeli niz karakteristika vezanih uz c¢ovjekovu osobnost i najadekvatnije
objasnjava li¢nost i razlike u ponasanju. Kao deskriptor ¢ovjekova nadina razmisljanja,

emocija i djelovanja posluzili su brojni pridjevi.

Temelj istrazivanja bila je tad postavljena leksi¢ka hipoteza koja je prethodila nastanku i

razvoju modela "velikih pet", a Goldberg ju je ovako objasnio:

"One individualne razlike koje su najistaknutije i socijalno relevantne u Zivotima ljudi ce
postati kodirane u njihovu jeziku. Sto je neka razlika vaznija, to je vjerojatnije da ce biti
izrazena zasebnom rijecju” (prema John i sur., 1988). Da bi taksonomija bila korisna, mora
pruziti sistematicni okvir za razlikovanje, razvrstavanje i imenovanje individualnih razlika u

liudskom ponaSanju i iskustvu (prema John, 1990)."°

> Skrljak, M. (2009): Li¢nost i trazenje uzbudenja kod volonterskih skupina visoke i niske rizi¢nosti, [Internet],
raspolozivo na:
http://www.vcz.hr/userfiles/Li%C4%8Dnost%20i%20tra%C5%BEenje%20uzbu%C4%91enja%20kod%20volon
terskih%20skupina_Skrljak%20Maja.pdf [1.1.2016.].

® Bara¢, J. (2013): Povezanost nekih znacajki licnosti i akademskog uspjeha kod srednjoskolaca i studenata,
[Internet], raspolozivo na: http://putokazi.eu/wp-content/uploads/2015/03/03Bara%C4%87-J.-%E2%80%93-
Povezanost-nekih-zna%C4%8Dajki-1i%C4%8Dnosti-i-akademskog-uspjeha-kod-srednjo%C5%Alkolaca-i-
studenata-2013-1.2-119-131..pdf [3.1.2016.].
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Tako je, nakon velikog broja teSko usporedivih teorija i modela kreiran model "velikih pet”
faktora licnosti, eng. Five-Factor Model ili Big Five koncept klasifikacija razli¢itih vrsta
licnosti u dimenzije unutar odredenog modela Koji omogucava ne samo puko razlikovanje
osobnosti 1 ljudskog ponaSanja, ve¢ i izvodenje zakljucaka i identifikaciju prediktora o nacinu
ponasanja covjeka kao individue u buducnosti. Model "velikih pet" faktora li¢nosti
objedinjuje znatan broj razli¢itih pridjeva ukljucenih i klasificiranih unutar njegovih velikih

pet dimenzija (faktora):

I.  Ekstraverzija [Surgencija]
Il.  Ugodnost
I1l1.  Savjesnost [Pouzdanost]
IV.  Emocionalna stabilnost [Neuroticizam]

V. Intelekt [Otvorenost iskustvu/Kultura]

"Svaki faktor petfaktorskog modela se smatra multifacetnim konstruktom, odnosno obuhvaca
dvije ili vise faceta nieg reda (prema Digman, 1990)." Facete predstavljaju skupinu
karakteristika (pridjeva) kojima se opisuje ¢ovjekova osobnost, a objedinjene su unutar veceg,
multidimenzioniranog faktora koji ih logic¢ki povezuje te objasnjava i ukazuje na $iru sliku

odredene dimenzije li¢nosti.

Iako model "velikih pet" ne zadire u dubinu niti istrazuje individualnu specifi¢nost li¢nosti
ipak predstavlja teorijski okvir koji omogucava opée razumijevanje osobnosti. Ovim
modelom je stavljen naglasak na klju¢ne dimenzije li¢nosti. Opis osobnosti i njihovih razlika
u petofaktorskom modelu je dosljedan i opc¢e-kulturalno primjenjiv. Model je univerzalan i
predstavlja temelj i podlogu za mnoga istrazivanja, a fleksibilnost njegove primjene

omogucava komparacije istrazivanja provodenih diljem svijeta.

"Goldberg (1999) je omogucio da kroz International Personality Item Pool sustav mjera
licnosti bude dostupan i stavljen na raspolaganje znanstvenicima diljem svijeta istodobno ih
oslobadajuci prepreka u razvoju mjera licnosti nametnutih koristenjem instrumenta licnosti s

autorskim pravom (Goldberg i sur., 2006)."’

" Skrljak, M. (2009): Licnost i trazenje uzbudenja kod volonterskih skupina visoke i niske rizicnosti, [Internet],
raspolozivo na:
http://www.vcz.hr/userfiles/Li%C4%8Dnost%20i%20tra%C5%BEenje%20uzbu%C4%91enja%20kod%20volon
terskih%20skupina_Skrljak%20Maja.pdf [1.1.2016.].
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2.2. Dimenzije faktora modela ""velikih pet"
2.2.1. Ekstraverzija [Surgencija]

Ekstraverzija je faktor koji oznacava fokusiranost osobe prema okolini unutar koje pronalazi
mogucénosti za zadovoljenje vlastitih potreba. Ekstraverti su otvorene, energi¢ne, drustvene
osobe izrazenih komunikacijskih vjestina koje vole biti u centru paznje. Ekstraverzija je
svojevrstan ekstrem kojim se opisuje li¢nost. Suprotnost ekstraverziji je introverzija.
Kombinacija ovih dvaju potpuno suprotnih polova, bez obzira na stupanj kojim je jedan pol

li¢nosti osobe izrazeniji od drugog, se naziva ambivertnost.

Prema Costi i McCraeu ekstraverzija ima Sest faceta, a to su: toplina, druzeljubivost,

. . v . P e .. 8
asertivnost, aktivnost, trazenje uzbudenja i pozitivne emocije.

Ekstraverti vole upoznavati nove ljude. Sto su okruzeni ve¢im brojem ljudi pronalaze vise
opcija za zadovoljenje vlastitih potreba. Svaka im je osoba zanimljiva na svoj nacin, a
izrazene moguénosti interaktivne prilagodbe ekstravertiranih osoba poti¢u druge sudionike
konverzacije na otvoreniji na¢in komunikacije i pristup prilikom iznosenja vlastitih stavova i
ideja. Time je ekstravertima omoguceno da vizualiziraju i spoznaju dotad nepoznato i
neistrazeno kroz razgovor i drugacije videnje svijeta. Komunikacija s ekstravertima tece lako,
oni su ljubazni i topli, puni razumijevanja, a pokazujuci visok interes za ono §to druga osoba
ima reéi iskazuju postovanje i poticu druge na komunikaciju. U komunikaciji s nepoznatim
ljudima ne pokazuju nelagodu ve¢ im takva vrsta komunikacije predstavlja iznimno
zadovoljstvo jer im omogucava da iskuse nesto novo tenauce i Spoznaju ono s ¢ime nisu

dovoljno ili uopce upoznati, a zeljeli bi biti.

Ekstraverzija stavlja naglasak na kvantitetu, odnosno vec¢a kolicina interakcije predstavlja i
vece zadovoljstvo. Kako bi uzivali u vecoj koli¢ini interakcije i razmjeni iskustava s drugima
ekstraverti su generalno, po prirodi, pozitivno usmjereni prema sugovornicima i ljubazni
prilikom komunikacije. Interakcija povecava ugodu, dobar unutarnji osjecaj, zadovoljstvo,

kanalizira negativne naboje, oslobada stresa i napetosti.

& Trbuici¢, L. (2010): Djelotvornost i zajednistvo unutar ekstraverzije: Ukazuju li facete na razligite konstrukte?,
[Internet], raspoloZzivo na: https://bib.irb.hr/datoteka/457498.Trbuscic.pdf [5.1.2016.].
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Ekstraverti vole izazove, a uzbudenje traze i dobivaju iz okoline koja je dinamicna i
nepredvidiva §to predstavlja neiscrpan izvor mogucnosti, multiplicira zivotnu energiju te rada
motivaciju i nagon za kontinuiranim kretanjem prema naprijed. Ekstraverti su po prirodi
znatizeljni ljudi koji vole upijati informacije iz okoline te na taj nain kreirati vlastita
misljenja, razvijati nove ideje. Puni su pozitivne zivotne energije i optimisticnog pogleda na
svijet. Toplina kojom zrace privlaci druge ka njima. Eksperti su za podizanje atmosfere i dusa
svakog dobrog druzenja jer transferiraju pozitivnu energiju u okolinu i ljude u njoj. S
izimnom lako¢om tumace neverbalne znakove u komunikaciji, a imaju i dobar tajming kada i
koju rije¢ upotrijebiti ne bi li ublazili barijere i prosirili granice komunikacije. Tesko ih je ne
zamijetiti za razliku od introvertiranih osoba koje se svojim hladnijim nastupom automatski

ograduju od drugih ljudi i interakcije s njima.

Ekstraverti su uglavnhom osobe koje zahvaljuju¢i svojim vjestinama interakcije imaju Siroku
mrezu poznanika, tzv. networking ¢ime im je olakSano pronalazenje poslova. Ne boje se
izraziti svoje stavove, miSljenja i osjecaje, a za ono u $to vjeruju se snazno zauzimaju. Zbog
nebrojenih  mogucnosti koje ekstraverti vide u svom okruZenju i asertivnog pristupa
komunikaciji ¢esto preuzimaju uloge lidera koji svojom osobno$¢u i vizijama guraju grupe i

timove naprijed.

Ekstraverzija osim pozitivnih strana ima 1 one negativne. Ekstraverti su ¢esto emotivniji 1
impulzivniji ljudi. Osobe vodene emocijama donose iracionalnije odluke i ¢eS¢e robuju
primitivnim nagonima koji ih vode u krivom smjeru. Kod ekstraverata je zanemarena
uzro¢no-posljedi¢na veza odredenih postupaka. Posljedice su neizbjezne, ali emotivne,
impulzivne osobe u trenutku donosenja odluka i poduzimanja odredenih radnji ne razmisljaju

0 njima.

Okrenutost ka okolini moZe izazvati svojevrsnu ovisnost covjekova raspolozenja o
dogadanjima u okruzenju pa ovakvi ljudi mogu osjetiti tugu, depresiju, bezvoljnost, i sl.
jerzivotnu energiju koja ih pokrece crpe iz okoline. Nerijetko ispadnu napadni zbog zelje za
paznjom koja moze biti neuzvracena. lako interakcija i Sirenje mreze poznanika ekstravertima
ne predstavlja problem, moraju paziti u kojim se krugovima krec¢u jer su neke grupe ljudi
destruktivne i nemaju najbolje namjere pa je iskren i otvoren pristup u komunikaciji s takvim

sugovornicima losa ideja.
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Prema Gohariju i Hanzaeu®, kupovni motivi ekstravertiranih osoba su usko povezani s
kupovnim motivima karakteristicnima za hedonisticko kupovno ponasanje. Istu tu ¢injenicu
potvrduju i brojna druga istraZzivanja'®. Ono 3to veZe ekstravertirane osobe i hedonisticki
pristup potrosatkom ponaSanju je socijalna interakcija. Jaka Zelja za interakcijom motivira
ekstravertirane pojedince na ucestaliju kupovinu 1 obilaske shopping centara. Prema Bivensu™!
izrazeno ekstravertirana osobnost igra znacajnu ulogu kada se radi o kompulzivnom pristupu
potro$nji. Rad o utjecaju osobina li¢nosti na kompulzivnu i impulzivnu potro$nju potvrduje da
ekstraverzija ima direktan i pozitivan utjecaj na kompulzivno potroSacko ponaSanje, dok je
efekt iste na impulzivno ponasanje u potro$nji obrnut i negativan.lpak, neka istrazivanja nisu
pronasla pozitivnu vezu izmedu ekstraverzijei kompulzivnog kupovnog ponasanja iz ¢ega se
moze zakljuciti kako ekstravertirane osobe zapravo viSe obilaze i razgledavaju trgovine u
dobrom drustvu zbog samog druzenja, a ne isklju¢ivo zelje za potrosnjom i kupovnih motiva.
Nakon provedenog istrazivanja moc¢i ¢e se izvuéi konkretniji zakljucci te vidjeti hoce li
hipoteza H1 o pozitivnoj povezanosti ekstraverzije i kompulzivnog ponaSanja biti prihvacena

ili odbacena.
2.2.2. Ugodnost

Ugodnost je dimenzija koju posjeduju izrazito skromne osobe ¢iji su zivotni pokretaci i
glavna motivacija nesebicnost 1 usmjerenost ka drugim ljudima. Ljudi sa izraZenom ovom

crtom li¢nosti su kooperativni i ljubazni prema drugima.

Ugodnost se odnosi na kvalitetu interpersonalne interakcije i stupanj skladnosti odnosa s

drugim osobama (Bursi¢, 2003). Ova dimenzija opisana je facetama altruizma, briznosti i

® Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A
Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].

1% Scheer, F. (2014): The Influence of Personality on Hedonic and Utilitarian Shopping Motives and the
Intention to ShopOnline, [Internet], raspolozivo na:
https://antondreesmann.nl/uploads/Florine%20Scheer%20personality%20and%20shopping%20behavior.pdf
[26.4.2016.].

1 Bivens et al. (2013): The relationship between Personality Traits and Compulsive Buying, [Internet],
raspolozivo na: http://www.kon.org/urc/v12/bivens.html [28.4.2016.].
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emocionalne podrske na pozitivnom polu, 0odnosno neprijateljstvom, egoizmom te izostankom

brige na drugom polu (Mlaci¢, 2002).*2

Ugodnost je dimenzija karakteristi¢na za ljude u ¢ijem je drustvu ugodno boraviti. To su
osobe kojima je glavni pokreta¢ altruizam. Ispunjava ih kada pomazu drugima. Pri tom ne
o¢ekuju nista zauzvrat i istinski se ispunjeno osje¢aju kada znaju da mogu pomoc¢i i kada ¢ine
nesebi¢na djela. Njihova toplina i ljubaznost poticu one kojima je pomoc¢ potrebna da ju
zatraze 1 povjere probleme koji ith muce bez ustru¢avanja. Ugodni su ljudi oni koji ¢e
predosjetiti kada ¢ovjek ima problema i dati sve od sebe kako bi mu pomogli. Oni znaju kako
oraspoloziti 1 bodriti ljude, $to re¢i kada su deprimirani, neraspolozeni, savjetovati ih o
koracima napretka, dati rijeci podrske, kao i pruziti ono $to je potrebno drugima da se izvuku
izproblema, oporave i stanu na noge. Ugodne osobe su pune empatije i suosjecanja za druge.
Kada vide da je drugima tesko, pogotovo ako se radi o njima dragim i bliskim osobama, ni
sami nisu sretni. Empatija omogucava sagledavanje situacije iz tude perspektive, $to potice
razumijevanje 1 prosocijalan nacin postupanja. Ugodni ljudi su prijateljski nastrojeni prema
svima, Zele se dobro slagati, uzivaju kada u zajednici vlada sklad i mir te izbjegavaju sukobe i
grubost. Iskreni su i lako prilagodljivi. Karakterizira ih skromnost jer pomo¢ drugima trazi
mnoga odricanja. Vjeruju u izreku da se dobro dobrim vraca, a ¢eS¢e puno vise daju nego
dobijaju zauzvrat jer ih takav nacin Zivota ispunjava iznutra. U tudu velikodu$nost nikada ne

sumnjaju.

Ljudi koji postizu niske rezultate u pogledu ove dimenzije su ¢esto okrenutiji sebi, skepti¢ni
prema tudoj velikodu$nosti i namjerama, neadaptivni, egocentri¢ni, tvrdoglavo idu svojim
putem, a Cesto su i grubi te neprijateljski raspoloZeni. Svojim pristupom odbijaju druge od

sebe. Upadaju u probleme koji poticu delikvenciju, a ponekad uzrokujui zdravstvene tegobe.

Ugodni ljudi vole ugadati drugima, a kada su drugi sretni to automatski usrecuje i njih same.
Njihova sreca je ¢esto u korelaciji s tudim raspoloZenjem, §to nije uvijek dobro. Takoder,
ovisno o tudim zahtjevima i tome koliko je snazna njihova Zelja za udovoljenjem svima,
mogu znacajnije zanemariti svoje potrebe te ispostovati ili uciniti ponekad ono sto je u sukobu

s njihovim moralnim nacéelima i vjerovanjima. Ovakvi ljudi u svima pronalaze dobre osobine i

12 Skrljak, M. (2009): Licnost i trazenje uzbudenja kod volonterskih skupina visoke i niske rizicnosti, [Internet],
raspolozivo na:
http://www.vcz.hr/userfiles/Li%C4%8Dnost%20i%20tra%C5%BEenje%20uzbu%C4%91enja%20kod%20volon
terskih%20skupina_Skrljak%20Maja.pdf [1.1.2016.].
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¢esto zanemaruju negativne strane li¢nosti u drugima, a naglasavaju 1 vide potencijal i

pozitivne strane li¢nosti.

Suprotan pol ove dimenzije je antagonizam, a ukljucuje karakteristike poput nepovjerljivosti,
tvrdoglavosti, grubosti i nekooperativnosti. Ugodnost se obicno smatra pozZeljnom i
adaptivnom, ali i antagonizam je u odredenoj mjeri nuzan za svakodnevno funkcioniranje.
Ekstremno visoka ili niska ugodnost moze upucivati i na neprilagodeno ponasanje i

patologiju (McCrae i Costa, 1987).2

Prema Gohariju i Hanzaeu, osobe s visoko izrazenom dimenzijom ugodnosti su prilikom
kupovine vodenem utilitaristickim kupovnim motivima. Potvrdena je negativna korelacija
izmedu osobine ugodnosti te hedonistickih kupovnih motiva i kompulzivnog ponasanja u
potrosnji. Prema Ignaciju i Martin™, kompulzivna potro$nja negativno korelira sa ugodnoséu.
Neka istrazivanja poput onog koje je proveo Guido'® kazu kako je dimenzija ugodnosti
pozitivno povezana sa dimenzijom hedonizma i hedonistickim kupovnim vrijednostima, no
GeS¢e istraZivanja pokazuju upravo suprotno. Prema Scheer'’, dimenzija ugodnosti je
pozitivno vezana za utilitaristicke kupovne motive. Nedostatak pozitivne povezanosti
hedonistickih kupovnih motiva i ugodnosti moZe biti obja$njen argumentom prema kojem
ugodni ljudi mogu iskusiti manje negativnih utjecaja i imaju izrazeniju snagu volje prilikom
uskladivanja vlastite percepcije sa okolinom o kojoj ovise pa se zato kupovni motivi razlikuju

od situacije do situacije i ne vezuju uz hedonisticke kupovne vrijednosti.

B Barag, J. (2013): Povezanost nekih znacajki licnosti i akademskog uspjeha kod srednjoskolaca i studenata,
[Internet], raspolozivo na: http://putokazi.eu/wp-content/uploads/2015/03/03Bara%C4%87-J.-%E2%80%93-
Povezanost-nekih-zna%C4%8Dajki-1i%C4%8Dnosti-i-akademskog-uspjeha-kod-srednjo%C5%Alkolaca-i-

studenata-2013-1.2-119-131..pdf [3.1.2016.].

4 Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A
Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].

15 Ignacio, G. i Martin, M. (2012): BIG FIVE PERSONALITY TRAITS AND COMPULSIVE BUYING
BEHAVIOR: A CORRELATIONAL STUDY, [Internet], raspolozivo na:
http://fs.mapua.edu.ph/MapuaL.ibrary/Thesis/BIG%20FIVE%20PERSONALITY%20TRAITS%20AND%20CO
MPULSIVE%20BUYING%20BEHAVIOR%20A%20CORRELATIONAL%20STUDY .pdf [28.4.2016.].

16 Guido, G. (2006): SHOPPING MOTIVES, BIG FIVE FACTORS, AND THE HEDONIC/UTILITARIAN
SHOPPING VALUE: AN INTEGRATION AND FACTORIAL STUDY, [Internet], raspolozivo na:
http://businessperspectives.org/journals_free/im/2006/im_en_2006_02_Guido.pdf [28.4.2016.].

Y7 Scheer, F. (2014): The Influence of Personality on Hedonic and Utilitarian Shopping Motives and the Intention
to ShopOnline, [Internet], raspoloZivo na:
https://antondreesmann.nl/uploads/Florine%20Scheer%20personality%20and%20shopping%20behavior.pdf
[26.4.2016.].
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2.2.3. Savjesnost [Pouzdanost]

Savjesnost je faktor znacajan za pouzdane osobe koje znaju Sto Zele i kako do toga do¢i, a da
pri tom postuju zadane rokove i pravila. Takve su osobe jako dobro organizirane i usmjerene

ka ciljevima.

U NEO-PI-R upitniku, jednom od najkoristenijih u psihologiji lichosti, Costa i McCrae (2005)

predlazu sljedecih Sest faceta koje sacinjavaju faktor savjesnosti:

a) Kompetentnost-odnosi se na osjecaj osobe da je sposobna, razumna, promisSljena i
ucinkovita.

b) Organiziranost-opisuje sklonost redu, cistoci, detaljima i dobroj organizaciji.

c) Odgovornost-opisuje savjesno ponaSanje i sklonost vrsenju duznosti. Odnosi se na
sklonost postovanja drustvenih pravila i moralnih obaveza.

d) Teznja za postignucem-opisuje osobe koje su marljive, odlucne i naporno rade da bi
postigle svoje ciljeve.

e) Samodisciplina-odnosi se na sposobnost da se zapoceti zadatak privede kraju, unato¢
dosadi i drugim smetnjama.

f) Promisljenost-opisuje kontrolu impulsa i sklonost brizljivom razmisljanju prije

djelovanja. *®

Savjesnost je dimenzija karakteristi¢na za ljude koji poStuju svoje obveze. Oni su odgovorni i
ne ¢ekaju zadnji trenutak za izvrSenje zadataka. Kako postuju zadatke tako postuju i dogovore
s drugima. Ne samo da nisu skloni kasnjenju nego sve nastoje odraditi prije vremena te isteka
prihvatljivog roka. Savjesni su ljudi samodisciplinirani. S misli prelaze na djela. Njihovo
ponasanje nije rezultat unutarnjih poriva i impulsa, ve¢ racionalno. Znaju sto zele, imaju jasno
postavljene ciljeve i prioritete, jako su dobro organizirani, a svoje dobro razradene planove
uspjesno provode. Obveze i zadatke rjeSavaju i prije postavljenih rokova i to na nacin da
njihov posao nije odraden povrsno, ve¢ kvalitetno i pazljivo. Takve osobe ne znaju za nered
jer su njihovi zivotni prostori uvijek uredno organizirani 1 poslozeni. Nisu od onih koji 'ruse’
pravila, ve¢ ih posStuju. Pravila i norme za njih predstavljaju okvir djelovanja kojem se jako

dobro prilagodavaju. Na savjesnog se ¢ovjeka moze osloniti. Kako impulsi ne kontroliraju

.....

18 Vragevié, T. (2009): Odnos savjesnosti i njenih faceta s egoistickim i moralisti¢kim iskrivljavanjem odgovora,
[Internet], raspoloZzivo na: https://bib.irb.hr/datoteka/407676.Vracevic.pdf [3.1. 2016.].
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Savjesnost ili Pouzdanost odnosi se na stupanj u kojem odredena osoba uvazava druge osobe
prilikom donosenja odluka (Burusi¢, 2003) te oznacava osobine koje se manifestiraju kod
socijalne kontrole impulsa, te one koje se manifestiraju prilikom izvrsavanja odredenih

zadataka (Kardum i Smojver, 1993). *°

Osobina koja je karakteristicna za savjesne ljude je upornost. Kada zacrtaju neke ciljeve, oni
¢e biti uporni prilikom njihova ostvarenja. Takoder, savjesni ljudi su oni koji kada nesSto
obecaju sebi ili drugima to i ispune. NedovrSen posao, izostanak borbe, nerad, i sl. su pojmovi
koji za ovakve ljude u rije¢niku ne postoje. Savjesne 0sobe imaju jasnu viziju $to Zele postiéi,
sposobne su tu viziju preoblikovati u planove i ciljeve unutar odredenog vremenskog perioda,
uporne su prilikom ostvarenja svega zacrtanog, rade kvalitetno, aktivne su i ambiciozne, a
zavrsetkom jednog zadatka krecu u izvrSenje drugih zadataka i traze nove izazove. Ovakvi
ljudi su odgovorni i pouzdani jer kad jednom dobiju zadatak moZemo biti sigurni da ¢e u€initi
sve kako bi taj zadatak izvrSili i odradili do kraja bez obzira na to kakve ih sve prepreke
snasle u putu ka njegovu ostvarenju. Pri tom poStuju pravila i norme. Za njih rad predstavlja
zadovoljstvo pa zato postizu puno bolje rezultate od prosjecnih ljudi. Emotivan aspekt
njihovog Zivota ne remeti njihov rad niti utjece na profesionalnost kojom odraduju svoj posao.
Jako su samodisciplinirani i samosvijesni. Znaju da su sposobni, da imaju znanje i vjestine, a
to koriste kako bi napredovali u Kkarijeri. Trude se biti najbolji,vjeruju u pozitivne ishode i
uspjeh, razumiju Sto se od njih trazi, precizni su i to¢ni 1 bas zbog toga uspijevaju isporuciti

visoku kvalitetu.

Savjesnost kao dimenzija licnosti ima i Svoje negativne strane. Pretjerivanje ponekad vodi ka
opsesiji. Prekomjerna predanost poslu i radoholi¢arsko ponasanje vode ka zanemarivanju
ostalih zivotnih duznosti, osoba i potreba. Savjesni ljudi, postavljaju¢i perfekcionisticke
dosege 1 nerealna ocekivanja, mogu prekoraliti granicu i preopteretiti se bespotrebnim
radnjama za koje su umislili da su potrebne kako bi se ostvario dobar rezultat i kvalitetno

odradio posao.

19 Skrljak, M. (2009): Li¢nost i trazenje uzbudenja kod volonterskih skupina visoke i niske rizi¢nosti, [Internet],
raspolozivo na:
http://www.vcz.hr/userfiles/Li%C4%8Dnost%20i%20tra%C5%BEenje%20uzbu%C4%91enja%20kod%20volon
terskih%20skupina_Skrljak%20Maja.pdf [1.1.2016.].
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Norman (1963) je savjesnost definirao kao dimenziju licnosti koja opisuje odnos prema
zadacima i kontrolu impulsa (prema John, 1990). Costa i McCrae (2005) savjesnu osobu
opisuju kao promisljenu, odlucnu, upornu, eticnu i pouzdanu, a manifestacije savjesnosti su
podijelili u dvije skupine, proaktivne i inhibitorne. Proaktivne manifestacije, poput osobina
upornosti i teznje za postignucem, ukljucuju aktivaciju, usmjeravanje i organizaciju
ponasanja prema postizanju ciljeva. Inhibitorne manifestacije, poput osobina opreznosti i
pouzdanosti, odnose se na suzdrzavanje i kontrolu impulsa u sluzbi ciljeva (Costa i McCrae,

1998). %°

Iz ovog se moze zakljuciti da zbog snazne Zelje za ostvarenjem zacrtanih ciljeva savjesni ljudi
imaju jaku kontrolu nad vlastitim impulsima jer bez kontrole impulsa ne bi uspjeli ispuniti
zacrtani cilj, a sama kontrola impulsa podrazumijeva podilazenje drustvenim normama i
pravilima. Savjesni su ljudi unaprijed pripremljeni na vise razli¢itih ishoda na koje imaju
spreman odgovor i reakciju. Analiticki preisputuju moguce ishode i posljedice odredenih
poteza ¢ime ostvaruju prednost nad onima koji se nespremni zateknu u problemu. Kako su
psihic¢ki pripravni na buduc¢a dogadanja tako ne ostaju zateceni niti su iznenadeni Zivotnim
situacijama pa reagiraju racionalno eliminirajuc¢i snazniji utjecaj emocija. StroZze poStuju

pravila od drugih ljudi koji norme i pravila dozivljavaju kao opcionalni pokazatelj djelovanja.

Manje savjesni ljudi ¢eSc¢e teze uzicima nego konkretnim ostvarenjima, a pri tom i usvojene
moralne principe ne shvacdaju tako strogo kao savjesne osobe. Savjesni ¢e u vecini situacija
odgoditi uzitak u svrhu buduceg boljitka. Nesavjesne su osobe vise hedonisticki orijentirane, a
moralne principe shvacaju kao pravila od kojih su dozvoljena odstupanja i koja se prema
vlastitim potrebama i potrebama suvremenog doba mogu preoblikovavati. Takve su osobe
sklonije iracionalnim i rizi¢nim potezima poput ¢es¢eg upustanja u rizi¢ne seksualne odnose,

konzumacije droga, alkohola, i sl.

Prema Gohariju i Hanzaeu®, pojedinci koji su ostvarili visok rezultat unutar dimenzije

savjesnosti su ujedno oni koji uspjesno kontroliraju impulse 1 navalu emocija karakteristicnu

2 yragevié, T. (2009): Odnos savjesnosti i njenih faceta s egoistidkim i moralisti¢kim iskrivljavanjem odgovora,
[Internet], raspolozivo na: https://bib.irb.hr/datoteka/407676.Vracevic.pdf [3.1.2016.].

*! Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A
Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspolozivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].
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za kompulzivno ponaSanje. Takoder, savjesnost je kao osobina licnosti znaCajan prediktor
utilitaristickog kupovnog ponaSanja. Potvrdena je pozitivha povezanost izmedu ljudi sa
izrazenim dimenzijama savjesnosti te utilitaristickog kupovnog ponasanja, kao i negativna
povezanost istog sa hedonistickim kupovnim ponaSanjem te kompulzivnoséu u kupnji.
Savjesnost je pozitivnho povezana uz utilitaristicke kupovne motive jer su savjesne osobe
odgovorne osobe koje teze ka postignué¢ima. Iako veéina istraZivanja %, 0 utjecaju osobnosti
na hedonisticke 1 utilitaristicke kupovne motive, pokazuje kako su dimenzija savjesnosti te
utilitaristicki kupovni motivi pozitivho povezani, utjecaj ove dimenzije na utilitaristicko
kupovno ponasanje se ipak nije pokazao znacCajnim pa zato u daljnjim istrazivanjima treba

obratiti paznju i detaljnije prouciti koji su to kupovni motivi savjesnih pojedinaca.

2.2.4. Emocionalna stabilnost [Neuroticizam]

Emocionalna stabilnost je dimenzija koju posjeduju uravnoteZzene osobe kojima emocije ne
utjeCu na ponasanje. Takve su 0sobe sposobne oduprijeti se vlastitim nagonima i nerazumnim

postupcima vodene isklju¢ivo razumom pri poduzimanju Zivotnih koraka i donoSenju odluka.

Izostanak emocionalne stabilnosti rezultira izrazitom neuroticnos¢u. Neuroti¢nost znaci da
osoba jako emotivno dozivljava i tesko podnosi zivotne promjene Sto uzrokuje stres. Takve su
osobe emotivno senzibilnije na dogadanja u njihovu Zivotu jer svaka promjena u njima izaziva
intenzivniju pobudenost zZiv€anog sustava. Ukoliko se radi o neugodnim vanjskim
stimulacijama i nepovoljnim dogadajima razvijaju se negativne emocije i strah. Ucestalo
ponavljanje dogadaja koji u osobi izazivaju negativne emocije dovodi do kroni¢nog stresa §to
vodi u stanje kontinuirane napetosti. Takvese osobe teSko opustaju zbog pripravnosti na

buduca nepovoljna dogadanja.

Emotivno stabilnije osobe imaju vecu kontrolu nad svojim emocijama. To su osobe koje je
teSko izbaciti iz balansa jer imaju takav stav o promjenama u Zivotu da ih doZivljavaju puno
stalozenije 1 uz manje stresa. OpusSteni su 1 uravnotezeni pa zbog toga emocije ne remete
njihov svakodnevni ritam 1 Zivotni tempo. [zostanak burnih reakcija na svakodnevne poticaje i

dogadanja u okolini dovodi do stabilnosti u ponaSanju emocionalno uravnotezenih pojedinaca.

?2 Scheer, F. (2014): The Influence ofPersonality on HedonicandUrtilitarianShoppingMotivesandthelntention to
ShopOnline, [Internet], raspolozivo na:
https://antondreesmann.nl/uploads/Florine%20Scheer%20personality%20and%20shopping%20behavior.pdf
[26.4.2016.].
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Emocionalni distabilitet rezultira emocijama nabijenim reakcijama koje su u sukobu s
racionalnim. Nedostatak samokontrole, neumjerenost, neuredan Zzivot, negativan nacin
razmisljanja 1 sl. znacajno utjecu na kvalitetu Zivota. Nacin razmisljanja ima velik utjecaj na
to kako ¢e koja osoba postupiti u odredenoj situaciji i Sto ¢e pri tom osjetiti. To je pitanje
stava. Ukoliko osoba ima takva uvjerenja da su lose stvari koje se deSavaju samo lekcija,
poticaj za izgradnju neceg boljeg ili ako probleme ne gledatako crno ve¢ kao svojevrstan
izazov lakse ¢e se nositi sa svakodnevicom. Ako pak, u suprotnom, na svaki problem gleda
kroz negativnu konotaciju teSko ¢e moci pozitivno razmisljati i vjerovati u to da su promjene

na bolje moguce.

Neuroticne osobe dozivijavaju kronicne negativne emocije, poput ljutnje, tuge, krivnje i

straha, imaju slabu kontrolu impulsa i sklone su razvoju raznih psihijatrijskih poremecaja. 23

Iracionalna uvjerenja i izraZzena neuroti¢nost uz visok stres vode ka razvoju anksioznih
poremecaja poput opsesivno-kompulzivnog poremecaja, razli¢itih pani¢nih napada, fobija,
generaliziranog anksioznog osjecaja i sl. Neuroti¢niji pojedinci teze kontroliraju unutarnje
impulse i nagone, §to ih uvodi u neprilike i nagomilava probleme s kojima se kasnije tesko
nose. Impulsi dovode do problema, a problemi uzrokuju nove impulse pa tako nastaje
svojevrstan zacarani krug iz kojeg je tesko izac¢i. Nestabilan Ziv€ani sustav glavni je razlog
neprilagodenih reakcija na negativne dogadaje, a implikacije su ubrzan puls, kroni¢na
napetost misi¢a, pojacano znojenje, 1 sl. Neuroti¢ne osobe se za razliku od emocionalno
stabilnih pojedinaca teze vracaju u prvobitno emocionalno stanje, nekontrolirano, brzo i
nepromisljeno reagiraju na nepovoljne ishode i unutarnja psihicka stanja, $to uzrokuje Ceste i

brze promjene raspolozZenja te distabilizaciju li¢nosti.

Neuroza e se pojaviti samo ako je osoba izlozena odredenim okolnostima, npr. stresu jakog
intenziteta. Ako ne postoje takvi uvjeti u okolini, neuroza se nece razviti iako postoji genetska
predispozicija za njen razvoj. (Paranosié¢, 1978). Taj odnos izmedu fenotipa i genotipa kod
neuroticizma mozZe Se izraziti na sljede¢i nacin: osoba koja ima nizak genetski i

konstitucionalni neuroticizam, razvit ée neurozu jedino ako je izloZena vrlo velikom pritisku i

% Baraé, J. (2013): Povezanost nekih znacajki licnosti i akademskog uspjeha kod srednjoskolaca i studenata,
[Internet], raspolozivo na: http://putokazi.eu/wp-content/uploads/2015/03/03Bara%C4%87-J.-%E2%80%93-
Povezanost-nekih-zna%C4%8Dajki-1i%C4%8Dnosti-i-akademskog-uspjeha-kod-srednjo%C5%Alkolaca-i-
studenata-2013-1.2-119-131..pdf [3.1.2016.].
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stresu, dok ¢e osoba koja ima visok genetski neuroticizam, reagirati neuroticno, tj. razvit ée

neurozu i u uvjetima slabog pritiska stresa i sredine kojoj je izlozena.**

S obrtajem nacina razmiSljanja iz negativnog u pozitivan bude se poticaj za promjenama i
teznja za urednijim na¢inom Zzivljenja. Ponavljanjem odredenih radnji koje podiZzu zivot na
visi nivo one ulaze u naviku i vise nije tesko ispravno postupati i zivjeti jer jednom usvojene

navike izgraduju karakter koji predstavlja trajnu karakteristiku li¢nosti pojedinca.

Facete karakteristicne za stanje emocionalne stabilnosti su:smirenost, sigurnost, opustenost,
stalozenost, nepokolebljivost, uravnotezenost, mir, samopouzdanje i sl. S druge strane, facete
karakteristicne za pol suprotan emocionalnoj stabilnosti, tj. za stanje neuroti¢nosti su:
anksioznost, nervoza, napetost, tuga, potiStenost, zabrinutost, nesigurnost, neprimjerene
emocionalne reakcije, tjeskoba, depresija, nestrpljivost, razdrazljivost, impulzivnost, agresija
itd.

Prema Gohariju i Hanzaeu ®® , neurotinost se povezuje sa kupovnim motivima
karakteristiénima za hedonisticCko kupovno ponasanje. Potvrdena je i pozitivna povezanost
izmedu neuroticizma te hedonisti¢kog i kompulzivnog ponasanja u kupnji. Prema Thomasu®,
hedonisticko ponasanje u potro$nji je takoder pozitivno povezano sa neuroti¢no$¢u. Prema
Ignaciju i Martinu?’, kompulzivna potro$nja pozitivno korelira sa neuroticizmom. Ipak, ne

donose sva istrazivanja jednake rezultate. Prema Scheer 28 je pronadena negativna veza

# Vojinovi¢, J., Doderl, D., Doder, R., Savi¢, B. (2008): Neuroti¢nost kao pokazatelj sportske uspesnosti kod
dece karatista, [Internet], raspolozivo na:
http://www.antropoloskodrustvosrbije.com/system/files/filedepot/44/079 jugoslav_vojinovic.pdf. [3.1. 2016.].

 Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A
Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].

%8 Thomas, P. (2015): Influence of Personality on the Buying Behaviour of Undergraduate Students in
Universities in Cross River State, Nigeria, [Internet], raspolozivo na:
https://www.questia.com/library/journal/1P3-3797158801/influence-of-personality-on-the-buying-behaviour-of
[28.4.2016.].

77 Ignacio, G. i Martin, M. (2012): BIG FIVE PERSONALITY TRAITS AND COMPULSIVE BUYING BEHAVIOR: A
CORRELATIONAL STUDY, [Internet], raspoloZivo na:
http://fs.mapua.edu.ph/Mapualibrary/Thesis/BIG%20FIVE%20PERSONALITY%20TRAITS%20AND%20COMPULSI
VE%20BUYING%20BEHAVIOR%20A%20CORRELATIONAL%20STUDY.pdf [28.4.2016.].

?® Scheer, F. (2014): The Influence ofPersonality on HedonicandUrtilitarianShoppingMotivesandthelntention to
ShopOnline, [Internet], raspolozivo na:
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izmedu neuroticizma 1 hedonistickih kupovnih vrijednosti, a pozitivna veza izmedu
neuroticizma i utilitaristickih kupovnih motiva. Osobe koje karakterizira neuroti¢nost imaju
vece Sanse da ¢e prilikom kupovine razviti osje¢aj srama i depresije zbog ¢ega ih kupnja moze
preopteretiti pa ¢e ju nastojati Sto brze i1 ucinkovitije zavrSiti ponasaju¢i se u skladu sa

utilitaristickim kupovnim motivima.

2.2.5. Intelekt [Otvorenost iskustvu/Imaginacija/Kultura]

Intelekt je dimenzija izrazena kod osoba koje su otvorene promjenama i novim iskustvima. To

su osobe koje imaju moguénost sagledavanja Sire perspektive stvarnosti.

Kultura ili Intelekt je dimenzija licnosti koja ukazuje na otvorenost prema intelektualnim i
umjetnickim izazovima, aktivau imaginaciju, potrebu za promjenama i usmjerenost k
osjecajima (Loncar, 2005). Facete koje opisuju ovaj faktor su inteligencija, kreativnost,
sklonost razmisljanju i mastovitost. Visoki rezultat pokazatelj je kreativnosti, znatizelje,
Sirokih interesa, originalnosti i mastovitosti. Ovu dimenziju joS nazivaju Imaginacija

(Saucier, 1992, prema Mlacic i Knezovié¢, 1 997).29

Intelektualcima realnost nije jednodimenzionalna. Nekonvencionalni su, imaju $irok interval
interesa, a novosti ih izuzetno fasciniraju. Nikad im nije dosadno jer uvijek pronadu nesto §to
ée okupirati njihovu paznju. Cesto su liberalniji i imaju razumijevanja za razli¢ite poglede na
svijet. Sposobni su svijet interpretirati iz razli¢itih kuteva i kroz o¢i drugih ljudi iz okruzenja
kao i razumijeti tuda videnja svijeta. Na taj na¢in mogu shvatiti drugacije osobnosti, uzroke i

obrasce ponasanja. Neutaziva Zelja za u€enjem ih usmjerava i otvara ka novim iskustvima.

Ne boje se eksperimentirati i isprobavati nove stvari. Cak i onda kada njihova o&ekivanja i
pretpostavke nisu potvrdene razmisljaju na pozitivan nacin jer u¢e na greskama koje su jedan
od nacina na koji spoznaju svoju okolinu. Iako imaju jasne stavove o odredenim pitanjima

uvijek ¢e biti spremni preispitati i sagledati drugacija tumacenja i razmisljanja. Njihov nacin

https://antondreesmann.nl/uploads/Florine%20Scheer%20personality%20and%20shopping%20behavior.pdf
[26.4.2016.].

2 Skrljak, M. (2009): Lignost i traZenje uzbudenja kod volonterskih skupina visoke i niske rizi¢nosti, [Internet],
raspolozivo na:
http://www.vcz.hr/userfiles/Li%C4%8Dnost%20i%20tra%C5%BEenje%20uzbu%C4%91enja%20kod%20volon
terskih%20skupina_Skrljak%20Maja.pdf [1.1.2016.].
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razmiSljanja je fleksibilan i prilagodljiv. Skloni su mijenjati i pomicati granice u svrhu
spoznaje istine o svijetu oko sebe. Uglavnom se radi o visokoobrazovanim ljudima liberalnijih

politickih opredijeljenja.

Prema nekim autorima kao $to su npr. Goharii Hanzae®, otvorenost je kao osobina li¢nosti
znaCajan prediktor utilitaristickog kupovnog ponasanja. Drugi, pak, autori navode da
inteligentne pridaju vaznost hedonistickim karakteristikama proizvoda koje kupuju. Tako je
prema istrazivanju Thomasa® i prema zasebnom istrazivanju Guida®®, otvorenost iskustvu
pozitivno povezana sa hedonisti¢kim kupovnim vrijednostima. U istrazivanju Koje je provela
Scheer® nije pronadena poveznica izmedu hedonistickih kao ni utilitaristickih kupovnih
motiva sa otvoreno$¢u ka iskustvu, a pretpostavlja se kako poveznica sa hedonistickim
kupovnim vrijednostima nije nadena zbog ¢injenice da hedonisticki kupovni motivi imaju
bezbroj komponenti s kojima su karakteristike vezane uz pojedince otvorene ka iskustvima u
suprotnosti iako inteligentni pojedinci teze iskustvima i eksperimentiranju te pozitivno
vrednuju uzbudenje i zabavu zbog svoje kreativnosti, nekonzervativnosti i bujne maste. Isto
tako, prema Thomasu®* potrosadi kupuju proizvode na nadin da karakteristike proizvoda

reflektiraju osobnost i ekvivalentne su osobinama koje kupac posjeduje. Prema Gohariju i

%% Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A
Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].

*! Thomas, P. (2015): Influence of Personality on the Buying Behaviour of Undergraduate Students in
Universities in Cross River State, Nigeria, [Internet], raspoloZivo na:
https://www.questia.com/library/journal/1P3-3797158801/influence-of-personality-on-the-buying-behaviour-
of [28.4.2016.].

32 Guido, G. (2006): SHOPPING MOTIVES, BIG FIVE FACTORS, AND THE HEDONIC/UTILITARIAN SHOPPING
VALUE: AN INTEGRATION AND FACTORIAL STUDY, [Internet], raspoloZivo na:
http://businessperspectives.org/journals free/im/2006/im _en 2006 02 Guido.pdf [28.4.2016.].

** Scheer, F. (2014): The Influence ofPersonality on HedonicandUtilitarianShoppingMotivesandthelntention to
ShopOnline, [Internet], raspolozivo na:
https://antondreesmann.nl/uploads/Florine%20Scheer%20personality%20and%20shopping%20behavior.pdf
[26.4.2016.].

** Thomas, P. (2015): Influence of Personality on the Buying Behaviour of Undergraduate Students in
Universities in Cross River State, Nigeria, [Internet], raspoloZivo na:
https://www.questia.com/library/journal/1P3-3797158801/influence-of-personality-on-the-buying-behaviour-
of [28.4.2016.].
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Hanzaeu® , osobe koje karakterizira otvorenost nisu opisane ni kao impulzivne ni kao

kompulzivne.

3. STILOVI PONASANJA POTROSACA

Osnovni pokretaci ¢ovjekova ponasanja su potrebe i zelje. Proizlaze iz ¢ovjekova unutarnjeg
osjec¢aja da mu neSto nedostaje. Kada osoba osjeti potrebu/zelju nastojat ¢e ju zadovoljiti.
Tako se iz potreba/zelja rada motiv koji predstavlja poduzimanje odredene vrste aktivnosti i
potro$nju odredene koli¢ine energije da bi se potreba/zelja zadovoljila i ostvario cilj
popunjavanja praznine. Sa zadovoljenjem potreba/zelja radaju se nove potrebe/Zelje i novi

motivi kao pokretaci covjekova djelovanja.

Razlikovanje potreba i Zelja je iznimno vazno. Zadovoljenje potreba je nuzno jer njihovim
nezadovoljavanjem moZzemo ugroziti svoj Zivot, opstanak. Zadovoljenje Zelja nije prijeko

potrebno za prezivljavanje, ali je nesto ¢ime postizemo vecu razinu satisfakcije.

Postoje ljudi koji kupuju iz potrebe, kojima kupovina nije svrha sama po sebi. S druge strane
postoje ljudi kojima je kupovina oblik zabave. Do problema dolazi kada kupovina iz
zabavnog hobija preraste u psihicku ovisnost kojom, zbog nastojanja da se smanji unutarnja
napetost pojedinca, nastaju neki drugi problemi poput financijskih dugova, narusavanja

socijalnih odnosa i sl.

Pojedinac se ustvari ponasa tako da nastoji ostvarivati i kemijske procese i kemijska stanja
vlastitog mozga, a to se onda cita kao osobina ili osobine njegove licnosti. Prema
Zuckermanu potreba za uzbudenjima kao osobina licnosti je izraz kemijskih procesa u mozgu-
razine katekolamina, norepinferina i dopamina i to u sredistu za nagradu u podrucju

limbickog sustava (visceralnog mozga). 3

% Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A
Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspolozivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].

% Fulgosi, A. (1994): Biologke osnove osobina li¢nosti: uvod u prirodoznanstvenu psihologiju, Naklada Ljevak
d.o.o., Zagreb.
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Osobe koje traze vise uzbudenja i senzacija poput ekstraverta su one kod kojih su razine
endorfina i MAO (mozgovnog enzima monoamin-oksidaze koji utjeCe na emocije) niske,
razina spolnih hormonapoviSena, a nema prirodne sustavne redukcije reakcija srediSnjeg
ziv€anog sustava, tj. ne postoji prirodna kontrola intenziteta podrazaja, ¢ime se javlja jaka
stimulacija. Ovakvim je osobama teSko dugo vremena provesti u stanju mirovanja, a
unutarnja napetost koju kreiraju faze mirovanja trazi jaku izvanjsku stimulaciju koja je ¢esto
potaknuta 'rubnim' i po Zivot opasnim zivotnim stilovima poput alkoholizma, kockanja,
pusenja, seksualno rizi¢nog ponasanja i sl. Ovi Zivotni stilovi kod spomenutih pojedinaca

mijenjaju unutarnji osjecaj i kemijska stanja organizma $to kod njih rezultira olakSanjem.

Kada je rije¢ o povezanosti stilova odlucivanja sa obiljezjima licnosti prema Gohariju i
Hanzaeu®', utilitaristicki kupovni motivi se ¢esto dovode u vezu sa dimenzijama ugodnosti i
savjesnosti, asavjesnost i otvorenost iskustvima su se pokazale kao znacajni prediktori
utilitaristickog kupovnog ponasanja. Potvrdena je pozitivna veza izmedu savjesnih i ugodnih
pojedinaca sa utilitaristiCkim kupovnim motivima bez znacajne poveznice sa hedonistickim
kupovnim ponasanjem. Nadalje, neurotici i ekstraverti su vodeni hedonistickim kupovnim
motivima prilikom kupovine. Prema Guidu®, ekstravertirani pojedinci naginju hedonistickoj
kupovnoj motivaciji i ponaSanju, a ukoliko se radi o introvertima ponaSanje tezi ka
utilitaristickim kupovnim motivima. Rezultati istrazivanja Goharija i Hanzaea®, su potvrdili
prijaSnja istrazivanja i provedene studije poput onih Johnsona (2009); Mowena (1999);
d'Astousa (1990); Micka (1996) i Chetthamrongchaia (2000) temeljem kojih je utvrdena
pozitivna veza izmedu neuroticizma te hedonistickih kupovnih vrijednosti. Prema Vossu®,

inteligentni pojedinci su svrstavani u podkategoriju utilitaristickih vrijednosti. Istrazivanje

% Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A
Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspolozivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].

38 Guido, G. (2006): SHOPPING MOTIVES, BIG FIVE FACTORS, AND THE HEDONIC/UTILITARIAN SHOPPING
VALUE: AN INTEGRATION AND FACTORIAL STUDY, [Internet], raspoloZivo na:
http://businessperspectives.org/journals free/im/2006/im en 2006 02 Guido.pdf [28.4.2016.].

*° Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A
Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspoloZzivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].

“0'\oss, K. (2003): Measuring the Hedonic and Utilitarian Dimensions of Consumer Attitude, [Internet],
raspolozivo na: http://journals.ama.org/doi/abs/10.1509/jmkr.40.3.310.19238 [28.4.2016.].
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Goharija i Hanzaea* ipak navodi kako su inteligentniji i iskustvu otvoreni pojedinci pridavali
vise paznje hedonistickim karakteristikama proizvoda. Prema Gohariju i Hanzaeu
hedonisticki kupovni motivi su usko povezani sa ekstraverzijom (zbog socijalne interakcije).
Dimenzije neuroti¢nosti i otvorenosti iskustvima se dovode u blisku vezu sa hedonistickim
kupovnim motivima, no korelacija izmedu ovih dimenzija 1 hedonistickih kupovnih motiva se
u odredenim istrazivanjima nije pokazala zna¢ajnom, a nerijetko se ove dimenzije dovode i u
vezu sa utilitaristickim kupovnim ponaSanjem pa je zato vazno detaljnije istraziti
karakteristike ovih dimenzija i kupovnih motiva opc¢enito. Istu ¢injenicu potvrduju i brojna

druga istraZivanja poput Guidovog * te drugih istraZivanja konzultiranih u radu Scheer®.

3.1. Utilitaristicki stil ponasanja potroSaca

Osobe koje kroz kupovinu nastoje maksimizirati korisnost i kupovati stvari koje su im nuzne
u svakodnevnom zivotu ili prilikom ostvarenja zacrtanih ciljeva predstavljaju segment
potrosaca za koji je karakteristiCan utilitaristicki stil potroSackog ponasanja, a njihovo se

ponasanje moze okarakterizirati kao racionalno sa isklju¢ivom svrhom zadovoljenja potreba.

Utilitarizam je rije¢ preuzeta iz latinskog rijecnika, a znaci koristan-lat.utilis. Osobe vodene
ovim 'naukom’ zive na nacin da kroz svoj Zivot teze maksimizaciji korisnosti,Sto im je
primarni cilj. Ljude fokusirane na buducnost i maksimizaciju korisnosti nazivamo
utilitaristima. Oni znaju kako eliminirati emocije kada je potrebno donijeti odluku i djelovati.
Pri donoSenju odluka se sluze isklju¢ivo razumom. Emocije ne ometaju niti utjecu na njihov
proces donosenja odluka jer su motivirani buduc¢om korisnos¢u koja je posljedica trenutno

donesene odluke.

*! Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): Personality Traits as Predictors of Shopping Motivations and Behaviors: A

Canonical Correlation Analysis, [Internet], raspolozivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].

2 Guido, G. (2006): SHOPPING MOTIVES, BIG FIVE FACTORS, AND THE HEDONIC/UTILITARIAN SHOPPING
VALUE: AN INTEGRATION AND FACTORIAL STUDY, [Internet], raspoloZivo na:
http://businessperspectives.org/journals free/im/2006/im en 2006 02 Guido.pdf [28.4.2016.].

** Scheer, F. (2014): The Influence ofPersonality on HedonicandUtilitarianShoppingMotivesandthelntention to
ShopOnline, [Internet], raspolozivo na:
https://antondreesmann.nl/uploads/Florine%20Scheer%20personality%20and%20shopping%20behavior.pdf
[26.4.2016.].
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Utilitarizam je filozofija koja se odnosi na donoSenje takvih odluka kojima se na prvo mjesto
stavlja vlastita korist, ali s ciljem postizanja S$to veéeg opCeg dobra. Ono Sto utilitariste
motivirana kupnju su: korisnost, vrijednost, upotrebljivost, prakti¢nost, funkcionalnost,

efektivnost, efikasnost, produktivnost i sl.

Utilitaristi ne idu u kupovinu zbog zabave, ve¢ radi nabave sredstava nuznih prilikom
ostvarenja nekog viseg cilja. Ponekad iz kupnje dodu praznih ruku jer kupuju svrhovito, a
kada ne pronadu ono §to su zacrtali odbijaju potrosnju. Cesto u kupnju idu s listama, a
prodajna mjesta ne obilaze rekreativno. Ciljano idu na mjesta gdje se trazeni proizvod nalazi
kako bi izvrsili odabir i u konacnici obavili transakciju. Kada ono S§to su planirali kupiti ne
nadu na odredenom mjestu, obilaze vise trgovina sve dok ne nadu $to su zamislili. Kupovina
im je Cesto isplanirana, ne samo prema predmetu kupovineve¢ i budzetom, koli¢inama,

traZzenim karakteristikama i sl.

3.2. Hedonisticki stil ponasanja potrosaca

Osobe koje kroz kupovinu nastoje maksimizirati uzitak, a kupovinu i predmete koje kupuju
dozivljavaju kao izvor zabave i uzitka predstavljaju segmenat potrosaca za Kkoji je
karakteristi¢an hedonisticki stil potroSackog ponaSanja, a njihovo se ponasanje moze

okarakterizirati kao iracionalno potaknuto zeljama i njihovim ispunjenjem.

Hedonizam je rije¢ preuzeta iz gr€kog rijeCnika, a znaci uzitak-gré.hédoné. Osobe vodene
ovom filozofijom zive na nacin da kroz svoj zivot teze maksimizacij iuzitka. Oni znaju uZzivati
u zivotu iako se definicije i objekti uzitka razlikuju od individue. Hedonizam nije sinonim za
sebi¢nost jer za razliku od sebi¢nog Zivotnog nastupa ugoda kod hedonista moze biti razvijena
I iz altruizma. Hedonizam ispoljava pozitivne strane ukoliko ¢ovjekovi uzici i nacin zivota ne

ugrozavaju tude slobode.

Hedonizam je nauka o sreci, a hedonisti primjer ljudi koji znaju uzivati u sadasnjem trenutku,
a ovisno od ¢ovjeka i u malim stvarima. Ovakav stil zivota transferira pozitivnu energiju u
okolinu, jer uzivajuéi u Zivotu i zivotnim sitnicama pozitivno zra¢imo prema okolini. S ve¢om
koli¢inom novca hedonisti imaju i vee mogucnosti izbora, no novac nije stavka koja je

presudna za hedonisticki stil Zivljenja. Hedonist je osoba koja zna uZivati, a razlicite vrste
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okruzenja, radnje i objekti sluze kao stimulans osjetila—pice, hrana, glazba, putovanja,

parfemi, odjeca, seks i dr.

Ako se sagleda negativna konotacija, ovakav zivotni stil je uglavnom razvijen kod ljudi
kojima je okolina omogucila da steknu naviku da vec¢inu svoga vremena zaobilaze obveze,

zadatke, teske i naporne radnje i probleme tako $to ih drugi rjeSavaju umjesto i za njih.
Hedonizam kao filozofija ima svoje dobre strane, a problem proizlazi iz pomicanja granica

kada uzitak prerasta u ovisnost. Pretjerano i egoisti¢no zadovoljenje potreba narusava osobnu

i tudu svakodnevicu, a mogu se razviti i neki poremecaji licnosti.
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4. IRACIONALNO POTROSACKO PONASANJE - KOMPULZIVNA
KUPNJA

4.1. Opsesivno-kompulzivni poremecaj (OKP)

Opsesivno-kompulzivni poremecéaj (OKP) spada u skupinu psiholoSkih poremecaja koju
danas znanstvenici zovu anksiozni poremecaji ili neuroze. ** Opsesivno kompulzivni
poremecaj (OCD) karakteriziraju nerazumne misli i strahovi (opsesije), koje osobu tjeraju na

ponavljajuce prisilno (kompulzivno) ponaianje.45

Opsesije uzrokuju anksioznost, odnosno tjeskobu, a osobe koje pate od opsesivno-
kompulzivnog poremecaja se anksioznosti rjeSavaju kompulzijama. Kompulzija predstavlja
ucestalo obavljanje odredenih, za osobu prisilnih radnji, u svrhu smanjenja anksioznosti
uzrokovane opsesijama. Nakon izvr$avanja odredenih radnji oboljeli ¢e osjetiti olakSanje sve
do ponovne pojave opsesivnih misli i strahova. Opsesije su ponavljajuce, a kompulzije kojima
se umanjuje osjecaj tjeskobe ne predstavljaju adekvatan nadin za postizanje dugoro¢nog
olaksanja pa se zato oboljeli vrte u krug opsesija i kompulzija nazvan opsesivno-

kompulzivnim poremecajem.

Oboljeli su svjesni toga da su kompulzije, odnosno sitni rituali koje obavljaju ne bi li se rjesili
napetosti, besmislene, ali im se ne mogu oduprijeti jer jedino tako otpustaju tjeskobu i strah.
Kompulzijama se zele zastititi i osigurati od nezeljenih dogadaja u buduénosti. Opsesije su
razlog zbog kojeg ovi ljudi preuveliCavaju 1 pridaju znacajnu vaznost kompulzijama jer su
upravo opsesije izvor vizija o potencijalnom zlu koje bi oboljelog 1 njegove bliznje moglo
zadesiti. Kako bi smanjili vjerojatnost nepovoljnog ishoda i povecali sigurnost da im se nece

dogoditi zamisljena nezeljena tragedija, oboljeli ¢e obavljati odredene radnje/rituale.

Iracionalnost opsesija i Zelja za kontrolom te izbjegavanjem buduceg ostvarenja preuvelicanih
nepovoljnih ishoda, odnosno potreba za smanjenjem i potpunim rjeSavanjem gomilaju¢ih

strahova koji najceS¢e ukljuuju ono §to osoba smatra moralno neprihvatljivim uzrokuje

“ Wikipedia (2015): Opsesivno-kompulzivni poremeéaj, [Internet], raspoloZivo na:
https://hr.wikipedia.org/wiki/Opsesivno-kompulzivni_poreme%C4%87aj [26.2.2016.].

* Dedi¢, A.: Opsesivno kompulzivni poremeéaj (OCD) — uzroci, simptomi i lijeSenje, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.krenizdravo.rtl.hr/zdravlje/mentalno_zdravlje/opsesivno-kompulzivni-poremecaj-ocd-uzroci-
simptomi-i-lijecenje [28.7.2015.].
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kompulzije. Simptomi, tj.kompulzije ukljucuju opsjednutost kojekakvim mislima, ¢istoc¢om,
prikupljanjem i Cuvanjem stvari, brojanjem, provjeravanjem itd. Preokupiranost ovakvim
mislima ili radnjama oteZzava zivot oboljele osobe, usporava napredak, uzrokuje osjecaj

bezvrijednosti i manjak samopouzdanja, loSe raspoloZenje kao i financijske probleme.

Drugim rijecima, opsesije su posljedice kojih se osoba boji (zaraza, neugoda, ozljeda, smrt i
sl.) i koje uzrokuju anksioznost, a kompulzije su prisilne radnje (Cis¢enje, provjeravanje i sl.)
kojima se otklanja moguca opasnost, a time i anksioznost. Opsesivna misao moze se javiti bez
povoda, a moze biti i potaknuta nekim vanjskim dogadajem (npr. netko kihne). Osoba to
percipira kao ekstremno prijeteci dogadaj koji mozZe dovesti do zaraze i smrti te dolazi do
stanja anksioznosti. U zZelji da umanji postojecu napetost, dezinficira sebe i okolinu sto dovodi

do privremenog olaksanja, ali u isto vrijeme i potkrepljuje takvo ponasanje. 4

Osobe s opsesivno-kompulzivnim poremecajem ne uzivaju u obavljanju ponavljajucih radnji,
ali im se ne mogu oduprijeti jer imaju svrhu smanjenja anksioznosti. Onda kada ovaj
poremecaj dovede do poremecaja licnosti odradivanje kompulzija je u oima oboljelog nesto
pozitivno ¢ime se postize bolji rezultat i poboljsanje produktivnosti. U stvarnosti, to je upravo
suprotno. Ovi ljudi su perfekcionisti preokupirani detaljima §to jako usporava njihov Zivotni
tempo. Ako postave suvise nerealne ciljeve 1 o¢ekivanja koja ne mogu dostici to ¢e uzrokovati
depresiju, gubitak samopouzdanja, osje¢aj bezvrijednosti i podbacivanja. Ukoliko se radi o
radoholicarima izrazito predanima poslu moguce je da c¢e perfekcionizam utjecati na
zanemarivanje drugih Zivotnih aspekata-karijera vs.obitelj. Oboljeli od OKPL-a imaju potrebu
previdjeti svaki ishod odredene situacije kako bi se unaprijed psihi¢ki pripremili na moguce
dogadaje 1 uvjezbali odgovore 1 reakcije radi donoSenja najbolje moguce odluke i
izbjegavanja razocarenja ili znacajnijih propusta u datom trenutku u buduénosti. Brzo i
neizvjesno donosenje odluka je za njih iznimno tesko jer takve situacije ne pruzaju mogucnost
potpune kontrole nad ishodima §to dovodi do izbezumljenosti i tjeskobe pa i odgadanja posla.
Posao radije nece obaviti, nego da ga odrade povrsno ili donesu odluku u koju nemaju sto
postotnu sigurnost. Zato dobro funkcioniraju sa liderima sigurnima u ono $to Zele jer odraduju
posao na visokom nivou. Vole uvoditi poboljSanja, uredivati i popravljati, a smanjivati

entropiju.

% Smoli¢-Rocak, A. (2013): Opsesivno-kompulzivni poremecaj, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.istrazime.com/klinicka-psihologija/opsesivho-kompulzivni-poremecaj/ [26.2.2016.].
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U svrhu trajnog lije¢enja OKP-a kombiniraju se lijekovi i psihoterapija-odnosno bihevioralno-
kognitivne metode lijeenja koje ukljucuju tehniku izlaganja strahovima radi smanjenja

anksioznosti i tehniku sprje¢avanja odgovora radi smanjenja broja bespotrebnih radnji/rituala.

Jedna od bihevioralno-kognitivnih terapija u lijecenju opsesivno-kompulzivnog poremecaja je
Metoda 4 koraka americkog psihijatra Jeffreyja M. Schwartza opisana u njegovoj knjizi
BrainLock. Koncept samolijecenja, kao dio bihevioralne terapije, najveci je napredak, a ovom
medotom uci se kako postati sam svoj bihevioralni terapeut, kako razviti razumijevanje i
rijesiti se opsesivnih misli kroz 4 koraka: 1.) Reimenovanje, 2.) Pripisivanje stvarnom uzroku
3.) Refokusiranje 4.) Revalorizacija. S obzirom na to da je OKP kronicna bolest, lijecenje je u

pravilu dugotrajno. *’

Bioloske teorije pretpostavijaju da bi znacajnu ulogu u nastanku OKP-a mogao imati
serotonin. Za njega se smatra da ima vaznu ulogu u regulaciji anksioznosti, s obzirom na to
da su se odredeni lijekovi protiv depresije pokazali ucinkoviti u terapiji OKP-a (inhibitori
ponovne pohrane serotonina — povecavaju iskoristivost serotonina). IstraZivanja takoder
pokazuju znacajan genetski utjecaj, no jos uvijek nije utvrdeno na koji nacin se poremecaj

nasljeduje. Osim genetskih, znacajnu ulogu u nastanku poremecaja imaju i okolinski faktori.
48

4.2. Kompulzivno kupovanje

Kompulzivno kupovanje ocituje se opetovanim i pretjeranim kupovanjem, koje posljedicno
dovodi do niza komplikacija, kako materijalnih, tako i psiholoskih i socijalnih. Drugi naziv za
kompulzivro kupovanje je oniomania, od grckih rijeci onios = za prodaju i mania =
neumjerenost, ludost. Istrazivanja McElroy SL et al. (1994) pokazuju kako je ucestalost

poremecaja u SAD-U 5-10%, a 80% osoba su zenskog spola. U strucnoj, psihijatrijskoj DSM-

“" Wikipedia (2015): Opsesivno-kompulzivni poremecaj, [Internet], raspoloZivo na:
https://hr.wikipedia.org/wiki/Opsesivno-kompulzivni_poreme%C4%87aj [26.2.2016.].

8 Smoli¢-Rocak, A. (2013): Opsesivno-kompulzivni poremecaj, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.istrazime.com/klinicka-psihologija/opsesivho-kompulzivni-poremecaj/ [26.2.2016.].
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I\V* Klasifikaciji svrstava se u poremecaje kontrole impulsa, Koji nisu specificirani na drugom

mijestu.>®

Osobe koje spadaju pod kompulzivne potrosate nastoje kupovinom nadomjestiti osjecaj
manje vrijednosti. Nemoguénost dugoroc¢nije supstitucije manjka samopouzdanja osjec¢ajem
samopostovanja posljedi¢no dovodi do preucestalog koriStenja kreditnih kartica i ozbiljnih
financijskih problema s obzirom na to da kompulzivni potrosaci svoju vrijednost gledaju kroz
koli¢inu stvari koje posjeduju. Kod ove vrste poremecaja nije presudan dubok dzep veé
kriterij kvantitete, odnosno koli¢ina kupljenih proizvoda. Ucestalost kupovanja pospjeSuju
oglaSivaci porucujuéi kako kupovinom i poklonima mozemo pokazati koliko postujemo i
cijenimo one do kojih nam je stalo te kako ¢emo na taj nacin ispuniti o¢ekivanja voljenih nam
osoba. To §to se razno razni blagdani koji iziskuju praznjenje dZepova i peglanje kartica kroz
godinu desavaju u iznimno kratkim periodima-Bozi¢, Nova, Valentinovo, Dan Zena i sl. ne

ide na ruku izljecenju ovakvih poremecaja.

Veliki je pritisak okoline, kupujte, kupujte, velika su ocekivanja, price o poklonima, a u
Hrvatskoj je puno siromastva, ljudi koji to ne mogu priustiti. Zato u prosincu depresija raste,
oni koji i inace imaju problema s depresijom tad se osjecaju jos loSije, a mnogi koji nikad
prije i nisu bili ozbiljno depresivni to postaju bas u prosincu. Tad je i vise pokusaja

samoubojstva. >

Hormon srece-serotonin bitno pomaze kod prisutstva anksioznih poremecaja i pri njihovoj
regulaciji. Okolina namece odredene ideale na temelju kojih ljudi vrSe samoprocjenu. Ukoliko
Su postavljeni ideali nedostizni osobe koje ih nisu u moguénosti doseci osjecaju kako su
zivotno podbacile odakle proizlazi osje¢aj manjka vrijednosti. Vodeé¢i se tudim mjerilima
savrSenstva 1 lazne sre¢e kupuju nedostatak samopouzdanja, a osim kratkoro¢nih epizoda
skakanja serotonina i novca baenog na nepotrebne stvar€ice ne uspijevaju posti¢i unutarnji

mir.

* Dijagnosti¢ki i statisti¢ki priru¢nik za mentalne poremecaje

%0 Mar¢inko, D.: Kompulzivno kupovanje - poremeéaj koji treba lije¢iti, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.cybermed.hr/clanci/kompulzivno_kupovanje poremecaj koji_treba_lijeciti [31.7.2015.].

*! Portal Jutarnji (2007): Nekad se kupovalo iz potrebe. Danas vise iz bolesti, [Internet], raspoloZivo na:
http://www.jutarnji.hr/nekad-se-kupovalo-iz-potrebe--danas-sve-vise-iz-bolesti/235586/ [26.2.2016.].
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Svaki je Covjek drugaciji. Prema tome, poopéeno mjerilo vrijednosti, generalizirani ideali 1
subjektivne definicije sre¢e znacajno doprinose porastu depresije u drustvu, a posljedi¢no i
nastanku depresiji srodnih poremecaja poput kompulzivne kupovine. Kompulzivno kupovanje
najée$¢e dolazi u kombinaciji s jo§ nekom vrstom poremecaja poput depresije. Osobe
pogodene depresijom svoje probleme mogu poceti rjeSavati na naéine koji su za njih
trenutacni okida¢ unutarnjeg zadovoljstva i ispunjenja, ali nisu svjesni toga da ti nacini
predstavljaju krivi put i vrstu za¢aranog kruga unutar kojeg tonu sve dublje. Kombinacije ovih
poremecaja rezultiraju pojavom teSko izljecCive bolesti 1 nemogucnosti pojedinca da se
vlastitim snagama i u periodu koji nece ostaviti dugotrajnije posljedice na njegov zivot i zivot
bliskih mu osoba othrva napastima i rijesi probleme. Potpora obitelji i poticaj na traZenje

pomoc¢i mogu biti presudni u izljecenju.

Razvojem marketinga 1 osluskivanjem mnogobrojnih ¢ovjekovih potreba kroz vrijeme doslo
je do toga da su se promijenila videnja, dozivljaji, definicije mnogih stvari. Tako danas
kupovina koja je nekad bila teret postaje jednom od glavnih drustvenih razbibriga. Uredenje
trgovina, bljestavilo i sjaj, trgovacki centri koji objedinjuju razli¢ite nacine zadovoljenja
potreba 1 nude ¢itav niz usluga ¢ija je svrha kupovinu pretvoriti u iskustvo bez kojeg zivot
pada na ljestvici standarda, dali su svoj doprinos porastu broja kompulzivnih potrosaca i
Sirenju bolesti zvane Sopingholija. Ponavljanje i sve ucestaliju kupnju odobrava i potice
okolina iz koje dobivamo poruku kako stvarima potvrdujemo vlastiti identitet i vizualno
komuniciramo svoju li¢nost, a na neki na¢in i kumuliramo vlastitu vrijednost. Visoka
ocekivanja 1 prosudba ljudi kroz vanjstinu 1 posjedovanje dovela je do porasta depresije i

raznih poremecaja u druStvu poput opsesivne kupovine.

Sopingholija je drustveno prihvacena bolest, a Zelja za uklapanjem pojedinaca u okolinu
znatno pospjeSuje njezino Sirenje. Sveopca druStvena prihvatljivost oniomanije stavlja
racionalno ponaSanje u drugi plan. [ako se pronalaze mnogi izgovori za pojacanu i ucestalu
kupnju, osoba u kupovnoj maniji je sve samo ne racionalna. Ljudi kupuju, a ne razmisljaju o
posljedicama. Racio se javlja prekasno, a s njim i osjecaji griznje savjesti i unutarnjeg
nezadovoljstva. Da covjek boluje od poremecaja pretjerane kupovine moze se zakljuciti onda
kada za izlaz iz vlastitih problema koristi neadekvatno sredstvo eliminacije u potpunosti

nevezano za postojece probleme-prekomjernu kupovinu.
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Sopingholija se svrstava u kategoriju poremecaja poput alkoholizma, ovisnosti o drogama ili
kockanju. Kompulzivni Soperi imaju razvijenu dijagnostiku, podvrste poremecaja (npr.
blagdanski, bipolarni, depresivni), razradenu psihoterapiju, specijaliste za lijecenje (cak i on-
line!), grupe za potporu, strucnu literaturu te istrazivanja s lijekovima (antidepresiv Celexa) i
sl. Cinjenica je da od Sopingholije vise pate Zene nego muskarci, te da se kupnjom cesto
nastoji popuniti emocionalna praznina, tjeskoba, strah, frustracije, kao i da kupujuci pozeljne

. . .. . . , B2
stvari stvaramo iluziju uspjeha i srece.

Zaklju¢no se moze reci kako nezadovoljavajuca slika o sebi stvara emocionalnu prazninu. Ta
se praznina nastoji ispuniti kupovinom. Pretjerana kupovina je vrsta kompulzije koja na

kratko umanjuje anksioznost i osje¢aj bezvrijednosti.

Kupovina ne rjeSava probleme ve¢ utjee na njihovu multiplikaciju. U maniji kupovine ljudi
ne razmisljaju racionalno jer im kupovina trenutno podize raspolozenje do te razine da su
ljudi prilikom kupovine o$amuceni i vodeni isklju¢ivo trenutkom u nemoguénosti prosudbe
buducih posljedica. Prestanak kupovine dovodi do deregulacije hormona te depolarizacije
raspolozenja iz ekstremno dobrog u iznimno lose. Osim toga, raste svijest o uéinjenom i
posljedicama pretjerane kupnje poput financijskih problema koji samo jacaju osjecaje

bezvrijednosti i srama.

Umjetno stvorene 1 izvana nametnute potrebe/Zelje motiviraju pojedince na odredena
destruktivna ponasanja. Hedonisti¢ki stil Zivljenja, manjak samoposStovanja, depresija, zivotna
monotonija te potreba za snaznim izvanjskim stimulacijama dovode do iracionalnosti u
ponasanju i poremecaja licnosti koji pospjesuju riziéna ponasanja.

Potvrdena je negativna korelacija osobina savjesnosti i ugodnosti te kompulzivnog ponasanja
U potrosnji. Nadalje, istrazivanja pokazuju pozitivhu povezanost izmedu neuroticizma i
kompulzivnog ponasanja u kupnji.>® Johnson i Attmann (2009) su pronali znatajnu vezu
izmedu kompulzivne kupovine 1 neuroticizma, a isto to je potvrdeno 1 u istraZzivanju Mowena

(1999) koje kaze da su neuroti¢ni pojedinci ujedno i kompulzivni potrosaci. 1z ovoga se moze

> Petar, S. (2010): Ne dirajte mi shopping! [Internet], raspolozivo na: http://www.jatrgovac.com/2010/12/sasa-
petar-ne-dirajte-mi-shopping/ [29.2.2016.].

%% Gohary, A., Hanzaee, K. (2014): PersonalityTraits as PredictorsofShoppingMotivationsandBehaviors: A
CanonicalCorrelationAnalysis, [Internet], raspoloZzivo na:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2214462514000206 [28.4.2016.].
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zakljuciti kako je dimenzija neuroticizma jedina poveznica izmedu kompulzivne potrosnje i
hedonistickih kupovnih motiva (S obzirom na to da neka istrazivanja povezuju ekstraverziju

sa kompulzivnim kupovnim ponaSanjem).
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5. METODOLOGIJA I REZULTATI ISTRAZIVANJA

Sa svrhom povezivanja faktora modela "velikih pet" i kompulzivnosti, kao i jedne od vrsta
potrosackog ponaSanja - hedonizma (iracionalnog aspekta ponasanja) ili utilitarizma
(racionalnog aspekta ponasanja), kojim bi se u vezu dovele osobine liCnosti i ponaSanje

potrosaca, provedeno je empirijsko istrazivanje.

Polazeci od problematike te predmeta i ciljeva istrazivanja, u radu je postavljeno 5 hipoteza:

H1: Kompulzivno ponasanje je pozitivno povezano sa: a) faktorom ekstraverzije, a negativno
sa dimenzijama: b) savjesnost i ¢) emocionalna stabilnost.

H2: Iracionalno ponaSanje potrosaca prilikom kupovine je: a) pozitivno povezano sa
faktorom ekstraverzije, a negativno povezano sa dimenzijama: b) savjesnost i c) emocionalna
stabilnost.

H3: Racionalno ponaSanje potrosaca prilikom kupovine je: a) pozitivno povezano sa
dimenzijama savjesnost i emocionalna stabilnost, a negativno povezano sa: b) faktorom
ekstraverzije.

H4: Iracionalnost i hedonisticki stil potrosackog ponasanja znacajan su pokazatelj poremecaja
u kupovnom ponasanju, odnosno kompulzivne kupnje.

HS5: Prihod osobe utjeCe na njezinu sposobnost rasudivanja i kupovno ponasanje. Tako veci
prihod potroSaca vodi povecanju rizika razvoja poremecaja u kupovnom ponasanju, u ovom

slu¢aju kompulzivnosti.

U empirijskom dijelu ovog rada, koriste¢i kvantitativne metode u ekonomiji, vrsi se testiranje
postavljenih hipoteza. S ciljem testiranja postavljenih hipoteza provedeno je anketno
ispitivanje na uzorku od 50 studentica u dobi od 18 do 25 godinatijekom svibnja 2016.
godine. Kao nacin izbora jedinica u uzorku koristen je namjerni prigodni uzorak. IstraZivanje
je provedeno online putem uz primjenu anketnog upitnika kao glavne metode prikupljanja
primarnih podataka empirijskog dijela rada. U svrhu prikupljanja i obrade podataka

primijenjeni su pomoc¢ni alati i programi: Google Forms, Microsoft Excel te SPSS 21.

Pri izradi anketnog upitnika koristena su pitanja strukturiranog tipa s visestrukim izborom i to

najvecim dijelom Likertova ljestvica sa mogucih 5 stupnjeva, gdje 1 ima znacenje uopce se ne
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slazem, a 5 u potpunosti se slazem. Anketni upitnik se sastojao od 4 skupine pitanja. A
skupina pitanja se odnosila na utvrdivanje osobina li¢nosti jedinica uzorka pomoc¢u dimenzija
modela velikih 5 (e-ekstraverzija, U-ugodnost, S-savjesnost, eS-emocionalna stabilnost, O-
otvorenost ka iskustvima). B skupina pitanja se odnosila na utvrdivanje stilova potrosackog
ponasanja: h-hedonizam ili u-utilitarizam. C skupina pitanja se odnosila na ispitivanje
kompulzivnosti ili opsesivno-kompulzivnih sklonosti ponasanja potrosaca (kp-kompulzivna
potrosnja). D skupina pitanja se odnosila na osobne informacije i prihode. Radi mjerenja
dimenzija modela "velikih pet" faktora li¢nosti koriStene su 33 tvrdnjepo uzoru na hrvatsku
verziju IPIP 50 upitnika®*. Za utvrdivanje stilova ponaSanjapotrodaca posluzilo je 15 tvrdnji,
dok je sklonost kompulzivnom kupovanju mjerena skalama od 10 tvrdnji preuzetih i
prilagodenih iz ¢lanka ScienceDirect-a 0 kompulzivnoj kupovini. Pri tome je koristena
Likertova skala od 5 stupnjeva. Ispitanici koji su prema prosjecnim ocjenama upadali u
vrijednosti 3 i manje svrstani su pod one ispitanike za koje ispitivana tvrdnja nije
karakteristi¢na (npr. nekompulzivnost, neekstravertiranost, nesavjesnost itd.). Ispitanicima s
prosjecnim ocjenama veéim od 3 su pridruzene odredene dimenzije osobnosti/stilovi

potroSackog ponaSanja (npr. kompulzivnost, ekstravertiranost, savjesnost itd.).

Rezultati dobiveni obradom prikupljenih podataka iz anketnih listi¢a, S ciljem testiranja
postavljenih hipoteza, prikazani su tablicnim i grafickim putem, te je vrSen izraun
deskriptivnih pokazatelja, korelacijsko i regresijsko testiranje. Metodama deskriptivne
statistike vrsi se prikaz srednjih vrijednosti niza kao i rasprenosti oko srednjih vrijednosti.
Korelacijskom analizom testira se postojanost veze izmedu kretanja dvije varijable, odnosno
nastoji se utvrditi kako je promjena vrijednosti jedne varijable pra¢ena kretanjem druge
varijable. Metodama regresijske analize testira se utjecaj na kretanje zavisne varijable,
odnosno testira se djeluje li promjena vrijednosti jedne varijable djeluje na kretanje druge

varijable.

* Mlagié, B. (2006): Croatian Translation of the 50-Item Lexical Big-Five Factor Markers for Assessment by
Parents, [Internet], raspolozivo na: http://ipip.ori.org/Croatian50-itemBigFiveFactorMarkers-Parental-
Assessment.htm [1.6.2016.].
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5.1. Analiza demografskih karakteristika ispitanika

Tablica 1: Dob
Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
18-19 1 2,0 2,0 2,0
20-21 4 8,0 8,0 10,0
Valid 22-23 17 34,0 34,0 44,0
24 i viSe 28 56,0 56,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Izvor: Autorski prikaz

Iz tabli¢nog prikaza se moze uociti da je najveci broj ispitanika starosne dobi 24 godine ili
viSe, dok je tek jedan ispitanik starosne dobi izmedu 18 i 19 godina. Struktura ispitanika s

obzirom na dob prikazana je i graficki:

DOB

2%

18-19
56%

W 20-21

W 22-23

24 jvite

Slika 1: Graficki prikaz dobi ispitanika
Izvor: Autorski prikaz

Tablica 2: Prosjeéna mjese¢na primanja

Frequency | Percent | ValidPercent Cumlilsr:[[vePer
do 500 kn 3 6,0 6,0 6,0
501-1000 kn 6 12,0 12,0 18,0
1001-2000 kn 9 18,0 18,0 36,0
. 2001-3000 kn 13 26,0 26,0 62,0
Valid - 30014000 kn 7 14,0 14,0 76,0
4001-5000 kn 5 10,0 10,0 86,0
iznad 5000 kn 7 14,0 14,0 100,0

Total 50 100,0 100,0

Izvor: Autorski prikaz
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Promatrajuéi ispitanike s obzirom na prosje¢na mjesecna primanja moze se uociti da je

najveci broj ispitanika imao mjesec¢na primanja izmedu 2000 i 3000 kuna, dok je najmanje

ispitanika imalo prim

anja do 500 kuna.

Prosjecna mJesecna primanja

14 -
12 -
10 -

8 - 7

6 .

4 4 3 M Broj ispitanika
il |

O -

(900 \900 q,QQQ 0’000 @Qo %QQQ (0000
¥ N N N NS D
O S

Slika 2: Graficki prikaz prosje¢nih mjese¢nih primanja

Izvor: Autorski prikaz

—U nastavku rada prezentira se deskriptivna obrada promatranih dimenzija.

Tablica 3: Deskriptivna statistika

N_ Pr_(_JSJecna Medijan | Mod Stan_d_ar(_i_na Minimum | Maksimum
Valid | vrijednost devijacija
1. Unosim Zivost u 50 390| 400| 4 863 2 5
drustvo.
2. R U drustvima ne
pri¢am puno i drZim se 50 3.86 4.00 5 1.088 1 5
po strani.
3. Sam(a) zapocinjem 50 3.62 350 | 3 901 2 5
razgovore.
4. Na zabavama
razgovaram s mnogo 50 3.56 4.00 4 .837 2 5
ljudi.
5- R Ne volim priviaciti 50 2.96 3.00 3 1.277 1 5
paznju.
6. Nije mi teSko biti u 50 316| 300| 3 1.267 1 5
srediStu pozornosti.
7. R Imam malo toga za
reci isutljiv(a) sam kad 50 366| 400| 5 1.206 1 5
sam u drusStvu s
nepoznatima.
DIMENZIJA
EKSTRAVERZIJE 50 3.53 3.57 4 .673 2 5
1. Volim red i to¢nost. 50 3.82 4.00 5 1.335 1 5
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2. Obavljam zadace i

kucanske poslove odmah 50 3.06 3.00 3 1.268 1 5
i prema planu.
3. Po_sao obavljam toc¢no i 50 3.76 4.00 4 1.061 1 5
precizno.
4. Nastojim voditi zdrav 50 3.32 300| 3 1.301 1 5
Zivot (sport, prehrana,...)
5. Ne kasnim. 50 3.02 3.00 3 1.392 1 5
6. Nisam sklon(a) 50 2.96 300 3 1.068 1 5
rizicnim pothvatima.
DIMENZIJA
SAVJIESNOSTI 50 3.32 3.17 4 .841 1 5
1. Uglavnom se osjecam 50 3.22 350| 4 1.166 1 5
opusteno.
2. TeSko me izbaciti iz 50 3.00 3.00 3 990 1 5
takta.
3. Rijetko sam tuZan(na). 50 3.16 3.00 3 .997 1 5
4. R Cesto sam 50 2.98 300 3 1.097 1 5
zabrinut(a).
5-R Cesto mijenjam 50 2.88 300 3 1172 1 5
raspoloZenja.
6. R Lako se uzrujam. 50 2.86 3.00 3 1.195 1 5
DIMENZIJA
EMOCIONALNE 50 3.02 3.00 | 2.67 0.79 1.17 4.67
STABILNOSTI
1. Prilikom kupovine cilj
mi je postizanje najvece 50 2.10 2.00 1 1.329 1 5
mogucde koristi.
2. Na moju kupiovinu
utjecu iskljucivo potrebe 50 2.62 2.50 2 1.260 1 5
i bududi ciljevi.
3. Kupujem radi 50 2.14 200| 10 1.195 1 5
zadovoljenja potreba.
4. Kada kupujem
nastojim lzvuci 50 2.00 200 1 1.278 1 5
maksimum-sto visa
kvaliteta uz niZu cijenu.
5. U kupnju uvijek idem
sa popisom stvari koje 50 3.70 4.00 5 1.359 1 5
namjeravam kupiti.
6. Odbijam kupiti
ukoliko ne pronadem 50 3.08 3.00 3 1.192 1 5
zacrtano.
7. Kupovina me umara. 50 2.92 3.00 2 1.259 1 5
DIMENZIJA
UTILITARISTICKOG 50 2.65 243 | 243 0.63 1.57 4.14
STILA KUPOVINE
L. Kupujem radi zabave, 50 3.24 300 % 1.349 1 5
relaksacije, opustanja.
2. Na kupovinu me
motivira zadovoljstvo 50 318| 300| 3 1.257 1 5
koje postizem prilikom
procesa kupnje.
3. Prilikom kupovine cilj
mi je postizanje 50 2.96 3.00 3 1.212 1 5
opustanja i uZitka.
4. Kupovina mi je vodena
emocijama i trenutnim 50 3.32 3.00 3 1.269 1 5

raspoloZenjem.
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5. Prilikom kupovine sam
spontan(a).

50

2.42

2.00

1.311

6. Kada kupujem ne
gledam cijenu.

50

3.10

3.00

1.233

7. Kupovina je za mene
izvor zabave i uzitka.

50

3.00

3.00

33

1.370

8. Kada kupujem
osje¢am se euforicno.

50

2.92

3.00

23

1.397

DIMENZIJA
HEDONISTICKOG
STILA KUPOVINE

50

3.02

2.88

2.75

0.71

1.50

4.50

1. Cim udem u shopping
centar dobijem neutaZiva
Zelju za tim da nesto
kupim.

50

2.96

3.00

1.641

2. Cesto kupujem stvari
koje ne trebam iako
znam da mi je preostalo
malo novca.

50

2.50

2.00

1.555

3. Za mene je kupovina
nacin opustanja od
svakodnevnog stresa.

50

2.64

3.00

1.425

4. Osjeéam se nervozno u
dane kada ne kupujem.

50

1.86

1.00

1.355

5. Ucestalom kupovinom
nastojim impresionirati
druge.

50

1.76

1.00

1.408

6. Smatram da kroz
potrosnju i proizvode
koje kupim iskazujem
vlastiti imidZ i osobnost.

50

3.16

3.00

1.476

7. Ako mi na kraju
mjeseca ostane nesto
novca, jednostavno ga
moram potrositi.

50

2.32

1.00

1.584

8. Kupio(la) sam neSto da
se odobrovoljim.

50

2.86

3.00

1.325

9. Kupovinama
iskazujem vlastiti status i
moc.

50

2.24

1.00

1.546

10. Nakon kupovine se
osje¢am loSe.

50

1.78

1.00

1.250

DIMENZIJE
KOMPULZIVNE
KUPNJE

50

241

2.25

1,12

9617

1.0

4.8

a. Multiplemodesexist. Thesmallestvalueisshown

Izvor: Autorski prikaz

1z tablice deskriptivne statistike se moze uociti da je prosjecan stupanj dimenzije ekstraverzije

3,53. Vrijednost medijana 3,57 znaci da polovica ispitanika ima stupanj ekstraverzije 3,57 ili

manje, dok polovica ispitanika ima stupanj ekstraverzije 3,57 ili vise. Vrijednost moda 4 znaci

da najveci broj ispitanika ima stupanj ekstraverzije 4. Vrijednost standardne devijacije 0,6373

znali da se stupanj ekstraverzije u prosjeku razlikovao od aritmeticke sredine 0,673. Stupanj

ekstraverzije medu ispitanicima se kretao u rasponu od 2 do 5 (Sto vidimo iz minimalne i
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maksimalne vrijednosti). Na jednak nacin se tumace deskriptivne vrijednosti i za ostale

dimenzije.

—U nastavku rada daje se prikaz ispitanika s obzirom na to ima li ili nema obiljezje

promatrane dimenzije.

Tablica 4: Podjela ispitanika prema dimenziji ekstraverzije

Frequency | Percent | Valid Percent ClljijIatlve
ercent
Nije ekstravert 11 22,0 22,0 22,0
\Valid Ekstravert 39 78,0 78,0 100,0,
Total 50 100,0 100,0]

Izvor: Autorski prikaz

U ukupnom uzorku od 50 ispitanica, rezultati istrazivanja pokazuju da je 39 ispitanica (78%)

ekstravertirano, a 11 ispitanica (22%) nema izrazenu dimenziju ekstraverzije, tj. nije

ekstravertirano.

EKSTRAVERZIJA

W Hije ekstravert
M Ekstravert

Slika 3: Grafi¢ki prikaz podjele ispitanika prema dimenziji ekstraverzije

lzvor: Autorski prikaz

Tablica 5: Podjela ispitanika prema dimenziji ugodnosti

Frequency | Percent | Valid Percent Clému'atlve
ercent
Valid Nije ugodna osoba 4 8,0 8,0 8,0
Ugodna osoba 46 92,0 92,0 100,0,
Total 50 100,0 100,0

Izvor: Autorski prikaz
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U ukupnom uzorku od 50 ispitanica, rezultati istrazivanja pokazuju da 46 ispitanica (92%)
ima ugodnu osobnost, a samo 4 ispitanice (8%) nemaju ugodnu osobnost, tj. izrazenu
dimenziju ugodnosti.

UGODNOST

Slika 4: Graficki prikaz podjele ispitanika prema dimenziji ugodnosti

Izvor: Autorski prikaz

Tablica 6: Podjela ispitanika prema dimenziji savjesnosti

Frequency | Percent | Valid Percent Cl;,mulatlve
ercent
Valid  Nije savjesna osoba 22, 44,0 44,0 44,0
Savjesna osoba 28 56,0 56,0 100,0,
Total 50 100,0 100,0,

Izvor: Autorski prikaz

U ukupnom uzorku od 50 ispitanica, rezultati istrazivanja pokazuju da je 28 ispitanica (56%)
savjesno, a ¢ak 22 ispitanice (44%) nemaju izrazenu dimenziju savjesnosti, tj. nisu savjesne.
SAVJESNOST

Mije saviesna osoba
M Savjesna osocha

44,00%

Slika 5: Graficki prikaz podjele ispitanika prema dimenziji savjesnosti

Izvor: Autorski prikaz
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Tablica 7: Podjela ispitanika prema dimenziji emocionalne stabilnosti

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
\Valid Nije emomona_lno stabilna 28 56.0 56.0 56.0
osoba (neurotik)
Emocionalno stabilna osoba 22 44,0 44,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Izvor: Autorski prikaz

U ukupnom uzorku od 50 ispitanica, rezultati istrazivanja pokazuju da je ¢ak 28 ispitanica

(56%) emocionalno nestabilno, tj. neuroti¢no, a tek 22 ispitanice, odnosno njih 44%

emocionalno stabilno.

EMOCIONALNA STABILNOST

Slika 6: Graficki prikaz podjele ispitanika prema dimenziji emocionalne stabilnosti

Tablica 8: Podjela ispitanika prema dimenziji otvorenosti iskustvu

Izvor: Autorski prikaz

56,00%

Mije emocionalno stabilna

osoba (neurctik)

W Emocionaline stabilna osoba

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
\Valid !\Iue osqba otvorena 5 100 100 100
iskustvima
Osoba otvorena iskustvima 45 90,0 90,0 100,0,
Total 50 100,0 100,0

Izvor: Autorski prikaz

U ukupnom uzorku od 50 ispitanica, rezultati istrazivanja pokazuju da je ¢ak 45 ispitanica

(njih 90%) otvoreno iskustvima, a tek 5 ispitanica (njih 5%) nije otvoreno novim iskustvima.
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OTVORENOST ISKUSTVU

M nlije otvorena iskustvima
M Osoba otvorena iskustvima

Slika 7: Grafi¢ki prikaz podjele ispitanika prema dimenziji otvorenosti iskustvu

Izvor: Autorski prikaz

Tablica 9: Podjela ispitanika prema utilitaristickom stilu potro$nje

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
\Valid  Nije utilitarist 40 80,0 80,0 80,0
Utilitarist 10 20,0 20,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Izvor: Autorski prikaz

U ukupnom uzorku od 50 ispitanica, rezultati istrazivanja pokazuju da samo 10 ispitanica
(20%) ima utilitaristicki stil potroS$nje, a ¢ak 40 ispitanica (njih 80%) nije utilitaristicki
usmjereno prilikom kupovine.

UTILITARIZAM

20,00% Nije utiltarist
LKilitarist

80,00%

Slika 8: Grafi¢ki prikaz podjele ispitanika prema utilitaristickom stilu potrosnje

Izvor: Autorski prikaz
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Tablica 10: Podjela ispitanika prema hedonisti¢kom stilu potros$nje

Frequency | Percent [ Valid Percent Cumulative
Percent
Valid Nije hedonist 27 54,0 54,0 54,0
Hedonist 23 46,0 46,0 100,0
Total 50 100,0, 100,0

Izvor: Autorski prikaz

U ukupnom uzorku od 50 ispitanica, rezultati istraZivanja pokazuju da 23 ispitanice (46%)
imaju hedonistic¢ki stil potro$nje, a 27 ispitanica (njih 54%) nije hedonisticki usmjereno
prilikom kupovine. Gotovo polovica ispitanika, tj. njih 46% zapravo uziva u kupovini i ne
gleda na istu kao na neku vrstu napora.

HEDONIZAM

W nije hedonist
Hedonist

46,00%

Slika 9: Graficki prikaz podjele ispitanika prema hedonistickom stilu potros$nje

lzvor: Autorski prikaz

Tablica 11: Podjela ispitanika prema kategoriji kompulzivne potro$nje

Frequency | Percent | Valid Percent Cl;,mUIatlve
ercent
\Valid Nije kompulzivni potrosac 35 70,0 70,0 70,0
Kompulzivni potrosac 15 30,0 30,0 100,0
Total 50 100,0 100,0]

Izvor: Autorski prikaz

U ukupnom uzorku od 50 ispitanica, rezultati istrazivanja pokazuju da 35 ispitanica (70%) ne
spada u skupinu kompulzivnih potroSaca, a ¢ak 15 ispitanica (njith 30%) spada u skupinu

kompulzivnih potrosaca, tj. iskazuje vrstu poremecaja u ponasanju u Kupniji.
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KOMPULZIVNA POTROSNJA

W nije kempulzivni potrogaé
W Kompulzivni potrogas

Slika 10: Graficki prikaz podjele ispitanika prema kategoriji kompulzivne potrosnje

Izvor: Autorski prikaz

—U nastavku rada se testiraju postavljene hipoteze.

5.2. Hipoteza H1: Kompulzivho ponaSanje je pozitivno povezano sa: a) faktorom

ekstraverzije, a negativno sa dimenzijama: b) savjesnost i ¢) emocionalna stabilnost

Tablica 12: Korelacija kompulzivne potrosnje [kp/zavisne varijable] i dimenzija

ekstraverzije [e], savjesnosti [S] te emocionalne stabilnosti [eS] kao nezavisnih varijabli

KOMPULZIVNO PONASANJE
PearsonCorrelation ,138
EKSTRAVERZIJA POTROSACA  Sig. (2-tailed) ,338
N 50
PearsonCorrelation - 487"
SAVJESNOST POTROSACA Sig. (2-tailed) ,000
N 50
PearsonCorrelation -546"
EMOCIONALNA STABILNOST Sig. (2-tailed) ,000
N 50

**_ Correlationissignificant at the 0.01 level (2-tailed).

Izvor: Autorski prikaz

Iz korelacijske matrice se moZe uociti da ne postoji veza izmedu ekstraverzijske dimenzije
ponasanja i kompulzivnog ponaSanja, dok je veza kompulzivnog ponaSanja i savjesnosti
potroSaca, te emocionalne stabilnosti negativna 1 statistiCki znaCajna. Veci stupanj
povezanosti je utvrden izmedu kompulzivnog ponasanja i emocionalne nestabilnosti (veza
umjerena) nego je to slucaj izmedu kompulzivnog ponasanja i nesavjesnosti gdje je utvrdena

slabija veza.
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Na temelju iznad navedenog moze se donijeti zakljuak da se hipoteza H1 moze prihvatiti

djelomicno, 1 to dio koji se odnosi na vezu izmedu kompulzivnog ponasanja i dimenzija

savjesnosti i emocilnalne stabilnosti potrosaca.

5.3. Hipoteza H2: Iracionalno ponasanje potrosaca prilikom kupovine je: a) pozitivho

povezano sa faktorom ekstraverzije, a negativno povezano sa dimenzijama: b) savjesnosti

¢) emocionalna stabilnost

Tablica 13: Korelacija hedonistickog stila potroSnje [h/zavisne varijable] i dimenzija

ekstraverzije [e], savjesnosti [S] te emocionalne stabilnosti [eS] kao nezavisnih varijabli

IRACIONALNO PONASANJE
(HEDONISTICKI STIL
KUPOVINE)

PearsonCorrelation ,254
EKSTR@VI@RZIJA Sig. (2-tailed) ,076
POTROSACA

N 50

PearsonCorrelation 413"
SAVJESVNOVST Sig. (2-tailed) ,003
POTROSACA

N 50

PearsonCorrelation -,305"
EMOCIONALNA Sig. (2-tailed) ,031
STABILNOST

N 50

**_Correlationissignificant at the 0.01 level (2-tailed).

Izvor: Autorski prikaz

Iz korelacijske matrice se moze uociti da ne postoji veza izmedu ekstraverzijske dimenzije

ponasanja 1 iracionalnog ponasanja, dok je veza izmedu iracionalnog ponaSanja i savjesnosti

potroSaCa, te emocionalne stabilnosti negativna 1 statistiCki znacajna. Manji stupanj

povezanosti je utvrden izmedu iracionalnog ponaSanja i emocionalne stabilnosti nego je to

slucaj izmedu iracionalnog ponasanja 1 savjesnosti ponasanja, gdje je utvrdena jaca negativna

veza.

50



Na temelju prethodno navedenog moze se donijeti zakljuéak da se hipoteza H2 moze
prihvatiti djelomicno, i to dio koji se odnosi na vezu izmedu iracionalnog ponasanja i

dimenzija savjesnosti i emocionalne stabilnosti potrosaca.

5.4. Hipoteza H3: Racionalno ponasanje potrosaca prilikom kupovine je: a) pozitivno
povezano sa dimenzijama savjesnost i emocionalna stabilnost, a negativno povezano sa:

b) faktorom ekstraverzije.

Tablica 14: Korelacija utilitaristickog stila potroSnje [u/zavisne varijable] i dimenzija
ekstraverzije [e], savjesnosti [S] te emocionalne stabilnosti [eS] kao nezavisnih varijabli

RACIONALNO PONASANJE
[UTILITARIZAM]

PearsonCorrelation ,135
EKSTRQ\V%RZIJA Sig. (2-tailed) ,350
POTROSACA

N 50

PearsonCorrelation -,194
SAVJESVNOVST Sig. (2-tailed) 177
POTROSACA

N 50

PearsonCorrelation -114
EMOCIONALNA Sig. (2-tailed) 432
STABILNOST

N 50

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Izvor: Autorski prikaz

Iz korelacijske matrice se mozZe uociti da ne postoji statisticki znaCajna veza raconalnog
ponaSanja sa ekstraverzijom potroSaca, savjesnosti potrosaca i emocionalne stabilnosti, zbog

cega se hipoteza H3 moze odbaciti kao neistinita.
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5.5. Hipoteza H4: Iracionalnost i hedonisti¢ki stil potroSackog ponaSanja znacajan su

pokazatelj poremecaja u kupovnom ponasanju, odnosno kompulzivne kupnje.

Hipoteza se testira jednostavnhom linearnom regresijskom analizom. Dakle, definira se

jednadzba:
Kompulzivno ponaSanje = konstantni ¢lan + koeficijent * iracionalno ponaSanje (1)
Tablica 15: Regresijska analiza
Unstandardized Coefficients Sé%g?f?giﬁfj
Model t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) -,269 ,457 -,588 ,559
IRACIONALNO
PONASANJE
(HEDONISTICKI STIL 887 147 656 6,015 000
KUPOVINE)

a. Dependent Variable: KOMPULZIVNO PONASANIJE

Izvor: Autorski prikaz

Kompulzivno ponasanje = -0269 + 0,887* iracionalno ponaSanje (hedonisticki stil kupovine)

Dakle, porastom stupnja iracionalnosti kod kupovine (razina hedonistickog stila) za jednu

jedinicu moze se ocekivati porast stupnja kompulzivnog ponasanja za 0,887 jedinica. Jednaka

relacija vrijedi u slu€aju pada stupnja iracionalnosti kod kupovine (razina hedonisti¢kog stila)

gdje pada stupanj kompulzivog ponasanja.

Dakle, hipoteza H4 kojom se pretpostavlja da su iracionalnost i hedonisticki stil potrosackog

ponasanja znacajan pokazatelj poremecaja u kupovnom ponasanju, odnosno kompulzivne

kupnje se moze prihvatiti kao istinita.
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5.6. Hipoteza H5: Prihod osobe utjeCe na njezinu sposobnost rasudivanja i kupovno

ponasanje. Tako veéi prihod potrosaca vodi povecanju rizika razvoja poremecaja u

kupovnom ponasanju, u ovom slu¢aju kompulzivnosti.

Postojanje razlike u razini kompulzivne kupnje s obzirom na razinu dohotka testira se

ANOVA testom.

Tablica 16: ANOVA_Stupanj kompulzivnosti potrosaca s obzirom na

dohodak
Sum of .
Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 9,648 6 1,608 1,938 ,096
Within Groups 35,669 43 ,830
Total 45,317 49

Izvor: Autorski prikaz

Na temelju F vrijednosti 1,938 moZze se donijeti zaklju¢ak da ne postoji statisticki znacajna

razlika u stupnju kompulzivnosti potroSaca s obzirom na razinu dohotka. Dakle, ne moze se

prihvatiti pretpostavka da se kupci s razli¢itom razinom dohotka razlikuju u kompulzivnosti.

Zakljucak je donesen pri empirijskoj razini signifikantnosti od 0,096. U nastavku su prikazane

deskriptivne vrijednosti kompulzivnog ponasanja prema dohotku.

Tablica 17: Deskriptivne vrijednosti kompulzivnog ponasanja prema dohotku

N Mean Std. Std. 95% Confidence Interval for | Minimum | Maximum
Deviation Error Mean
LowerBound | UpperBound

do 500 kn 312,933 1,6442| ,9493 -1,151 7,018 1,7 4.8
501-1000 kn 611,317 ,4070| ,1662 ,890 1,744 1,0 2,1
1001-2000 kn 912,367 , 7984 ,2661 1,753 2,980 1,3 3,6
2001-3000 kn 13(2,685 , 71967 ,2210 2,203 3,166 1,8 45
3001-4000 kn 712,443 1,0706| ,4046 1,453 3,433 1,2 3,9
4001-5000 kn 512,300 92471 ,4135 1,152 3,448 11 3,2
iznad 5000 kn 712,700 1,0344] ,3910 1,743 3,657 1,2 3,8
Total 502,408 ,9617| ,1360 2,135 2,681 1,0 4.8

Izvor: Autorski prikaz
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Dakle, iz tablice se moze uociti da je prosjecna razina kompulzivnog ponasanja kod kupnje
najniza kod ispitanika s dohotkom od 500-1000 kuna i iznosi u prosjeku 1,317, dok je najvisa
razina kompulzivnog ponasanja kod kupnje medu ispitanicima s dohotkom do 500 kuna, te je

u prosjeku 2,933.

5.7. Kratak osvrt na hipoteze provedenog istraZivanja

Prikupljanjem i obradom znanstvenih i stru¢nih ¢lanaka prijasnjih istrazivanja postavljeni su
ciljevi i1 hipoteze rada. Definirane hipoteze su testirane provedenim empirijskim

istrazivanjem, a nadalje se iznosi kratak osvrt dobivenih rezultata.

Od ispitanih pet hipoteza rada dvije su hipoteze samo djelomi¢no prihvacene, dvije su

odbacene kao neistinite, a jedna je hipoteza prihvacena u potpunosti.

Hipoteza H1 je djelomi¢no prihvacena jer se ispostavilo da je istrazivana varijabla
'kompulzivno ponasanje u potrosnji' negativno vezana uz varijable savjesnosti i emocionalne
stabilnosti, ali i da ne postoji korelacija izmedu ekstraverzije i ispitivane varijable. Kako je
korelacija izmedu kompulzivnog ponasSanja te savjesnosti i emocionalne stabilnosti znacajna
zaljucuje se da se osobe za koje su karakteristicne ove kategorije licnosti ne bi trebale

ponasati kompulzivno.

Hipoteza H2 je takoder djelomic¢no prihvacena jer se ispostavilo da se iracionalno ponaSanje
ne moze dovesti u vezu s varijablom ekstraverzije. Statisticki znacajna negativna veza
iracionalnog ponasanja te savjesnosti i emocionalne stabilnosti ukazuje na to da se savjesne 1

emocionalno stabilne osobe ne ponasaju iracionalno.
Zakljuéno, na temelju dviju prethodno istrazenih hipoteza savjesnost i emocionalna stabilnost
kao dimenzije li¢nosti, u potpunosti negiraju mogucnost iracionalnog, odnosno kompulzivnog

ponasanja u buducnosti.

Hipoteza H3 se odbacuje u potpunosti jer nije pronadena statisticki znafajna veza izmedu

racionalnog ponaSanja i ispitivanih varijabli ekstraverzije, savjesnosti i emocionalne
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stabilnosti. Neistinitost ove hipoteze odbacuje mogucénost izvodenja konkretnih zakljucaka o

buduéem racionalnom ponaSanju potrosaca prema istrazivanim obiljezjima li¢nosti.

Hipoteza H4 se prihvaca u cijelosti jer se ispostavilo da su iracionalnost 1 hedonisticki stil
potrosa¢kog ponasanja znaCajan pokazatelj poremecaja u kupovnom ponasanju, 0dnosno
kompulzivne kupnje. Jedini¢na promjena stupnja iracionalnog ponasanja poti¢e promjenu
stupnja varijable kompulzivnog ponaSanja za 0,887 jedinica neovisno radi li se o rastu ili
padu. Zato iracionalnost i hedonistic¢ki stil potrosackog ponasanja navode na zakljucak o

postojanju kompulzivnog poremecaja u ponasanju potroSaca.

Hipoteza H5 se takoder odbacuje jer se ispostavilo da prihod kao nezavisna varijabla nema
statisticki znaCajan utjecaj na ponaSanje osobe niti sposobnost rasudivanja i kupovno
ponasanje. Visina prihoda, temeljem ovog istraZivanja, ne donosi nikakve znacajne podatke o

postojanju kao ni o potencijalnom pojavljivanju kompulzivnosti u potrosatkom ponasanju.
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6. PREPORUKE MARKETERIMA

Provedeno istrazivanje otvara neke nove mogucnosti i1 ukazuje na smjernice kojima bi se uz
daljnja i podrobnija istrazivanja mogli donijeti novi vazni zakljucci vezani uz prodaju i nacin

komunikacije sa interesnim skupinama.

Prema prethodno provodenim istrazivanjima nesavjesnost i neuroticnost kao i1 izrazene
hedonisticke vrijednosti znacajan su pokazatelj poremecaja i teznje kompulzivnoj kupnji §to
je dokazano i ovim istrazivanjem. Poremecaji kontrole impulsa kompulzivnih potroSaca
dovode iracionalnost i hedonisti¢ki stil potroSackog ponasSanja u vezu S kompulzivnim

ponaSanjem u kupnji.

lako je ekstravertiranost ¢esto dovodena u vezu s kompulzivno$¢éu ovdje nije potvrdena
znacajna statistiCka veza izmedu tih dviju varijabli pa se preporucuje detaljnija razrada i
povecanje broja tvrdnji kojima se dokazuje postojanje ekstraverzije kao dimenzije li¢nosti kod
ispitanika kao individue. Ugodnost i intelekt kao dimenzije modela ‘velikih pet' su
izostavljene iz testiranja definiranih hipoteza pa se zato preporucuje njihovo uvodenje
prilikom provodenja daljnjih istrazivanja jer se tako mogu donijeti dodatni zakljucci o

potroSacima i njihovu ponasanju.

Istrazivanjem 1 testiranjem svih pet varijabli modela 'velikih pet' moguce je detaljnije opisati
zeljene potroSacke segmente te uociti razlike medu njima, o tome $to ih konkretno pokrece 1
motivira radi to¢nijeg i1 kvalitetnijeg odabira komunikacijskih 1 distribucijskih kanala te

indirektnog sudjelovanja u odabiru i dono$enju odluka pri kupnji.

Dodatna istrazivanja su preporucljiva ne samo radi oprecnosti rezultata nekih prethodnih
istrazivanja, ve¢ 1 zbog toga Sto je ova tema nedovoljno istrazena, pogotovo kada se radi o
istrazivanjima provodenima na podru¢ju RH. Ovo strazivanje se provodilo na lokalnom
podrucju na manjem, ogranicenom uzorku, u skladu s moguénostima studentski provodenog
istrazivanja. Marketerima se preporucuje koriStenje veceg 1 geografski Sireg uzorka radi
postizanja veceg kredibiliteta i vjerodostojnosti dobivenih rezultata. Preporucljivo je i da se

varijabla prihoda te utjecaja njihove visine na kompulzivnost u kupnji ne izostavi iz buducih
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istrazivanja kako bi se uocilo postoji li statisti¢ki znac¢aj medu ovim varijablama prilikom

koristenja veceg uzorka.

U ovom je istrazivanju koriSten ograniCen broj alata i1 instrumenta pa se preporucuje
koriStenje veceg broja instrumenata radi izbjegavanja pogreSaka istraZivanja i eliminacije

opre¢no dobivenih rezultata.
Rezultati ovakvih istrazivanja su korisni 1 prakticno upotrebljivi, osim u podrucjima

marketinga i ponasanja potroSaca, i u mnogim drugim podru¢jima i poljima znanosti poput

psihologije §to povecava interesne skupine i interes za sli¢na istrazivanja.
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7. ZAKLJUCAK

Glavni cilj ovog rada bio je utvrditi postoji li veza izmedu osobina li¢nosti i na¢ina ponasanja
ljudi prilikom kupovine, kao i istraziti mogucnost da se na temelju karakteristika licnosti
potrosaca, koriste¢i model "velikih pet”, predvide buduci potezi i postave okvirne smjernice
nacina na koji potrosaci biraju i donose odluke prilikom kupovnog procesa. Osim osobina
licnosti kao varijabli koje su dovodene u vezu sa na¢inom kupovnog ponasanja, ispituje se i

veza prihoda sa kompulzivno$éu kao vrstom iracionalnog kupovnog ponasanja.

Istrazivanje je provedeno radi boljeg razumijevanja ponaSanja ciljanih skupina i segmenata
potroSaca. Svaki je potroSa¢ zasebna individua C¢ija je osobnost kompleksna i
viSediomenzionalna. Njenom ras¢lambom i poopc¢avanjem uz pomo¢ ve¢ definiranih modela
moguée je pojednostaviti ovu slozenu kategoriju vaznu za bolje razumijevanje ljudi.
Uspjesnim dovodenjem li¢nosti u vezu sa ponasanjem i djelovanjem potrosaca moguce je
brze rezoniranje i donoSenje odluka vaznih za postizanje profitabilnosti, konkurentnosti 1 rast

tvrtki.

Ovim istrazivanjem postavljeni su temelji za daljnja istrazivanja, a iz provedenog istrazivanja
donose se sljedeci zakljucci. Savjesnost i emocionalna stabilnost kao kategorije li¢nosti
negiraju svako daljnje postojanje i mogucnost iracionalnog, odnosno kompulzivnog
ponaSanja. Iracionalnost 1 hedonisticki stil potroSackog ponaSanja mogu posluZiti kao
pokazatelj poremecaja u ponasanju prilikom kupovine, odnosno ukazuju na postojanje
kompulzivnosti. Identifikacijom ovih triju varijabli, tj. savjesnosti, emocionalne stabilnosti te
hedonisti¢kih sklonosti i stila zivljenja moguce je utvrditi i predvidjeti postojanje ili izostanak

kompulzivnosti prilikom kupovine.
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PRILOG_ANKETNI UPITNIK:

LICNOST I PONASANJE U KUPNJI

Ovaj anketni upitnik, kao klju¢na komponenta diplomskog rada, kreiran je u svrhu prikupljanja podataka o
licnosti ispitanika i utjecaju iste na njihovo kupovno ponasanje. Ispitivanje se provodi na studenticama. Anketa
je anonimna, a podaci iz istrazivanja ¢e se koristiti isklju¢ivo u nastavne svrhe.

*Required

A) Razmislite o sljede¢im tvrdnjama i na ljestvici od 1 do 5, oznacite odgovor koji
najviSe odgovara Vama!

1 - uopce se ne slazem, 2 - uglavnom se ne slazem, 3 - niti se slazem, niti se ne slazem, 4 - uglavnom se slazem, 5 - u potpunosti
se slazem

*

Unosim zivost - - - ~ -

u drustvo.

Nastojim da se
drugi osjecaju f" T T C t.‘_"
ugodno.

Volimred i P c c P c

tocnost.

Uglavnom se
osjeéam (" (" . . .

opusteno.

Cesto
pomazem

drugima i (" 'l'" 'l"' f" .
posvecujem im
vrijeme.

U druStvima

ne pri¢am - - - P -

puno i drzim
se po strani.

Ne zanimaju
me tudi f" & @ - &

problemi.
Tesko me

izbaciti iz . - . T .
takta.
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Sam(a)
zapocCinjem
razgovore.

Rijetko sam
tuzan(na).

Na zabavama
razgovaram s
mnogo ljudi.

Zelim da
drugima bude
dobro.

Osjec¢am kad
su drugi tuzni
ili sretni.

Ne volim
privlaciti
paznju.

Obavljam
zadace 1
kucanske
poslove odmah
i prema planu.

Ne brinem se
puno za druge
i nije mi vazno
jesu li drugi
sretni ili tuzni.

éesto sam
zabrinut(a).

Nije mi tesko
biti u sredistu
pozornosti.

Posao
obavljam
tocno i
precizno.

Stalno trazim
nova iskustva i
osobne
izazove.
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Cesto
mijenjam
raspolozenja.

Puno mastam
o razli¢itim
stvarima.

Volim
isprobavati
nove 1 razliCite
stvari.

Lako se
uzrujam.

Opéenito sebe
smatram
znatizeljnom i
neobi¢nom
osobom.

Cesto mi na
um padaju
neke nove
ideje.

Znatizeljan(na)
sam po pitanju
mnogo
razli¢itih
stvari.

Nastojim

voditi zdrav
zivot (sport,
prehrana,...)

Ne kasnim.

Nisam
sklon(a)
rizi¢nim
pothvatima.

Imam malo
toga za reci i
sutljiv(a) sam
kad sam u
drustvu s
nepoznatima.
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Vrednujem i
cijenim
umjetnost i
estetiku.

Preferiram
rutinske
poslove.

B) Razmislite o sljede¢im tvrdnjama i na ljestvici od 1 do 5, oznacdite odgovor koji

najviSe odgovara Vama!

1 - uopce se ne slazem, 2 - uglavnom se ne slazem, 3 - niti se slazem, niti se ne slazem, 4 - uglavnom se slazem, 5 - u potpunosti

se slazem

*

Prilikom
kupovine cilj
mi je
postizanje
najvece
moguce
koristi.

Kupujem radi
zabave,
relaksacije,
opustanja.

Na moju
kupiovinu
utjecu
iskljucivo
potrebe i

bududi ciljevi.

Na kupovinu
me motivira
zadovoljstvo
koje postizem
prilikom
procesa
kupnje.

Prilikom
kupovine cilj
mi je
postizanje
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opustanja i
uzitka.

Kupujem radi
zadovoljenja
potreba.

Kupovina mi
je vodena
emocijama i
trenutnim
raspolozenjem.

Kada kupujem
nastojim
izvuci
maksimum-sto
visa kvaliteta
uz nizu cijenu.

Prilikom
kupovine sam
spontan(a).

Kada kupujem
ne gledam
cijenu.

U kupnju
uvijek idem sa
popisom stvari
koje
namjeravam
kupiti.

Kupovina je za
mene izvor
zabave i
uzitka.

Odbijam kupiti
ukoliko ne
pronadem
zacrtano.

Kada kupujem
osjecam se
eufori¢no.

Kupovina me
umara.
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C) Razmislite o sljede¢im tvrdnjama i na ljestvici od 1 do 5, oznacite odgovor koji
najviSe odgovara Vama!

1 - uopce se ne slazem, 2 - uglavnom se ne slazem, 3 - niti se slazem, niti se ne slazem, 4 - uglavnom se slazem, 5 - u potpunosti
se slazem

Cim udem u

shopping

centar

copuem ¢ s s s ¢
neutazivu

zelju za tim

da nesto

kupim.

Cesto

kupujem

stvari koje ne

trebam iako T f" C C f."
znam da mi je

preostalo

malo novca.

Za mene je

kupovina

nacin . c P P P c
opustanja od

svakodnevnog

stresa.

Osjecam se

nervozno u - o o o -
dane kada ne

kupujem.

Ucestalom

kupovinom

nastojim T f" f" f" f."
impresionirati

druge.

Smatram da

kroz

potrosnju i

proizvode - I I I -
koje kupim ' '
iskazujem

vlastiti imidZ i

osobnost.
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Ako mi na
kraju mjeseca
ostane nesto

novca, T f" f"
jednostavno

ga moram

potrositi.

Kupio(la) sam
nesto da se (" (" ("
odobrovoljim.

Kupovinama

|skaz_u_jem _ c I I
vlastiti status i
moc.

Nakon
kupovine se T C C

osjecam lose.

D) Kako se ponasate u kupnji? *

| -]

Dob? *

18-19
20-21
22-23

YD

24 ivise
Kolika su u prosjeku Vasa mjese¢na primanja? *

C do 500 kn

501-1000 kn

1001-2000 kn
2001-3000 kn
3001-4000 kn
4001-5000 kn

T YD

iznad 5000 kn
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SAZETAK

Tema ovog rada je utvrdivanje postojanja veze osobina li¢nosti i kupovnog ponaSanja te
predvidanje buducih poteza prilikom donosSenja kupovnih odluka koriste¢i model "velikih
pet". Ispitivana je i veza prihoda i kompulzivnosti. Svrha istrazivanja je bolje razumijevanje
ciljnih segmenata vaznih za brze donoSenje poslovnih odluka. Zaklju¢eno je da savjesnost i
emocionalna stabilnost iskljucuju moguénost kompulzivnosti, a hedonisticki stil potrosackog
ponasanja ukazuje na postojanje iste. Prihodi i kompulzivnost nisu dovedeni u vezu. U
daljnjim istrazivanjima preporuca se koristenje ve¢eg uzorka na Sirem geografskom podrucju.
Rezultati ovakvih istrazivanja su korisni i prakti¢no upotrebljivi u mnogim znanstvenim

poljima $to povecava interes dionika za sli¢na istraZivanja.

Kljuéne rijeéi: kompulzivno kupovanje, licnost, model "velikih pet"

SUMMARY

The subject of this research was to examine the link between dimensions of personality and
buying behaviour as well as predicting the future moves of purchase decisions based on the
Big Five model of personality factors. The aim of this research is a better understanding of
target segments important for faster decision making. In conclusion, the conscientiousness
and the emotional stability exclude the possibility of compulsiveness but hedonistic buying
style indicates the existence of it. Revenues and compulsion were unrelated. It is
recommended to use a larger sample over a wide geographic area in further research. This
study results are useful and able to be practicaly used in many scientific areas which increases

the interest of stakeholders for similar research.

Key words: impulsive buying, personality, the Big Five model
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