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Rezime/Abstract

Rad se bavi pitanjima istrazivanja uticaja prodajnog osoblja na kupcev izbor gradevinskih proizvoda u procesu kupovine.
Kvalitetna komunikacija na nivou prodavca i potroSaca predstavlja polaznu osnovu za razvoj zadovoljstva i uspostavljanja
dugoro¢nih odnosa izmedu preduzeca i potrosaca.Moderno osposobljeno i stru¢no osoblje ogleda se u znac¢ajnoj prednosti
preduzecéa u odnosu na konkurenciju na danasnjem visoko turbulentnom trzistu. Prodavaci unutar gradevinskog preduzeca
predstavljaju klju¢ne nosioce informacija i komunikacije jer su zaduzeni za uspostavljanje pocetnog kontakta, utvrdivanje i
zadovoljenje potreba potrosaca i razvijanje i odrzavanje odnosa sa njima. Prodavaci pored navedenih funkcija takoder
predstavljaju nosioce reputacije i imidza preduzeca ¢iji su uposlenici. Uspjes$na i kvalitetna komunikacija izmedu prodavaca
i kupca ogleda se u posjedavanju odredenih prodavcevih karakteristika koje se ogledaju u slijede¢em: interesovanje za
kupca, ljubaznost, sigurnost u nastupu, brzina, uredan izgled, nasmijanost i usluga.U istrazivanju su koristeni sekundarni i
primarni podaci. Sekundarni podaci su prikupljeni iz dostupne referentne literature. Primarni podaci su prikupljeni
metodom ispitivanja anketnog upitnika na temelju ispitanih 120 kupaca preduzeca ,Zeka-comerc” doo Gracanica u
slijede¢im poslovnim jedinicama preduzecéa: baucentar Gracanica, baucentar Tuzla, baucentar Gradacac, baucentar Zenica.
Pri tome su mjereni stavovi potrosaca gradevinskih proizvoda u odnosu na: uticaj preporuka proizvoda prodajnog osoblja,
uticaj demonstracija ugradnje proizvoda pred kupcem, uticaj kompetentne komunikacije prodavca, uticaj izvodaca radova
angazovanog od strane kupca, te uticaja socio-demografskih i ekonomskih obiljezja potroSaca na kupovinu gradevinskih
proizvoda. Dobiveni podaci su se koristili za dobivanje odgovora na istrazivacka pitanja i testiranja centralne istrazivacke
hipoteze ovog rada. Postavljene hipoteze su testirane metodom analize varijanse (ANOVA), korelacije, T-testom nezavisnih
uzoraka, Chi-Square testom i faktorskom analize koriste¢i SPSS 25.0 software. Pri tome je ustanovljeno da je uticaj
prodavca veci na ispitanike sa viSim nivoom obrazovanja, kao i na vlasnike nekretnine, dok nije ustanovljena statisticki
znacajna razlika u uticaju prodavca na donosenja odluke o kupovinu u odnosu na godine starosti, spol ispitanika niti
godiSnja primanja domacinstva. Rezultati faktorske analize pokazali da slijedeca Cetiri faktora: 1. Spretnost prodavaca, 2.
Fizicki izgled prodavaca, 3. Stepen povjerenja u prodavaca i 4. Znanje prodavaca objasnjavaju 64,94% varijanse, ¢ime je
dokazan uticaj prodajnog osoblja na izbor gradevinskog proizvoda od strane potrosaca. Kljutne rijeci: prodavac, potrosac,
gradevinsko preduzece
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