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ВЛИЈАНИЕТО НА СТЕПЕНОТ НА ОБРАЗОВАНИЕ, ВИСИНАТА 
НА ЛИЧНИОТ ДОХОД И ОБЛАСТА НА РАБОТА ВРЗ НАЧИНОТ 

НА ОДНЕСУВАЊЕ ПРИ КУПУВАЊЕ

Abstract
The purpose of this research was to measure the degree of education, the 

level of salary and the fi eld of work on buyer’s habits.
The research was done on a specifi ed sample of employees in ProCredit 

bank-Stip, Stopanska Banka-Stip, MAVIS confection and Gradska Bolnica 
(City hospital)-Stip.

As a measure instrument inquiry was taken - anex.
The inquiry was done on 108 questioners, from which 42 employed in 

confection, 30- in a bank and 36 in a hospital.
The result showed that the way of acting during shoping, categorized in 

type A and type B, is parallel with the education degree, the level of salary and 
the fi eld of work.

Although this research shows connection between the researched factors, 
the results can not be generalized because the infl uence of other factors can not 
be excluded. 

Key words: consumer, buying, commercial advertising, research, 
indicators

Вовед
Психологијата е применета наука која опфаќа цела низа од животни 

области. Во шареноликоста на области кои ги опфаќа, застапена е и една 
област која зазема сé поголеми размери, која станува многу популарна и  
подложна на бројни истражувања. Тоа е психологијата на економската 
пропаганда. 

Психологијата на економската пропаганда е релативно најблиска 
до индустриската психологија. Како што е познато, индустриската 
психологија се занимава со психолошките проблеми на човекот во работата. 
Нејзините основни проблеми се однесуваат на човекот - произведувач. 
Но не е доволно продуктот само да се произведе. Потребно е тој и да 
се продаде, односно да се пласира на пазарот. Според тоа, психологијата 
на економската пропаганда се занимава со психолошките проблеми кои 
се во врска со продажбата на производите. За да се постигне таа цел е 
потребно производот да го импресионира човекот - потрошувач за кој е 
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наменет производот и на кој се однесува проблемот на психологијата на 
економската пропаганда. 

Со оглед на тоа што потрошувачот е главна и единствена цел на 
економската пропаганда, разбирливо е сите проблеми да извираат од 
проблематиката на психологијата на човекот - потрошувач, кој е сложен 
склоп, кој треба да се анализира и да се утврдат психичките процеси што 
треба да се имаат предвид при организирање на економската пропаганда.

Економската пропаганда кај потрошувачите постигнува влијание кое 
има двоен карактер: психолошки и економски карактер, кој е последица 
на првиот.

Суштината на психолошкото влијание се гледа во формирањето, 
развивањето и менувањето на потребите кај голем дел од потрошувачите. 
Потребно е потрошувачите да бидат постојано известувани за нивните 
производи, со што ќе се зголемат нивните потреби. 

Економската пропаганда своите психолошки влијанија ги реализира 
преку решавањето на естетската култура кај потрошувачите. Таа со 
своите решенија околу амбалажата и пораките ги задоволува барањата 
за убаво. Суштината на економското влијание на економската пропаганда 
се состои во постојано зголемување на обемот на производството, што 
доведува до поевтинување на производите. Од ова произлегуваат многу 
позитивни елементи од кои најважни се: зголемување на продуктивноста, 
нови вработувања, подобрување на животниот стандард и сл.

Меѓутоа, не треба да се мисли дека е доволно економската пропаганда 
да ги разбуди желбите и потребите на потрошувачите за нови производи и 
услуги и да ги постигне психолошките и економските ефекти. Економската 
пропаганда за да има поголем ефект и да предизвика вистински желби 
за купување производи мора да биде во согласност со психолошките 
својства на оние на кои им се наменети. Случајните пропагандни акции, 
без познавање на внатрешниот живот на потрошувачите, не ќе вродат 
плод, па дури можат да имаат и спротивни ефекти и економски загуби. 

Затоа, денес економската пропаганда е организирана дејност која 
ги користи резултатите на психологијата како наука. За утврдување 
на човековото однесување во одредени околности што се важни за 
пропагандните акции, таа ги користи методите на психологијата. 
Посебно внимание е посветено на несвесните реакции во разбудувањето 
на желбите и потребите за купување.

Целта на економската пропаганда е да ги поттикне и да ги придобие 
купувачите да го купат производот, но таа не е семожна. 

Ефектите од економската пропаганда ќе бидат поголеми ако 
квалитетот на стоката која се пропагира е добар и постојан, ако има 
практична вредност, добар дизајн, добра амбалажа и сл. Луѓето имаат 
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свои потреби што се поврзани со нивните знаења и образованието. 
Доколку еден човек има повеќе знаења - неговите потреби се поразвиени, 
и спротивно, тие потреби можат да се сведат само на примарните. 
Затоа, битна задача на производителите и трговијата е да влијаат на 
разбудувањето и развивањето на нивните потреби, а тоа значи да влијаат 
на нивниот психички живот. 

Во обидот да се одговори на прашањето за влијанието на степенот 
на образование, висината на личниот доход и областа на работа врз 
начинот на однесување при купување, односно тестирање на поставените 
хипотези, е направено ова истражување.

Дефинирање на проблем на истражување

Купувањето е дел од секојдневието на секој човек. Голем дел од 
неговите размислувања и одлуки, за време на купувањето, се однесуваат 
на тоа кој производ ќе биде негов избор и ќе се вклопи во неговиот начин на 
живеење. Процесот на решавање проблеми при купување е многу сложен 
процес, иако навидум не изгледа така. Секој човек има различен начин на 
однесување при купување, кој е во зависност од неговата личност.

Со цел подобро да се разбере различниот начин на однесување при 
купување, извршив истражување со кое ќе ја увидиме поврзаноста на 
степенот на образование, висината на личниот доход и областа на работа 
со начинот на однесување при купување.

Врз основа на досега изнесеното, проблемот што е од интерес може 
да се дефинира на следниов начин: дали степенот на образование, 
висината на личниот доход и областа на работа имаат влијание врз 
начинот на однесување при купување?

Истражувачка хипотеза

Од поставениот проблем може да се извлече хипотезата: степенот 
на образование, висината на личниот доход и областа на работа имаат 
влијание врз начинот на однесување при купување.

Од основната хипотеза се формулирани три субхипотези:
– степенот на образование има влијание врз начинот на однесување 

при купување;
– висината на личниот доход има влијание врз начинот на однесување 

при купување и
– областа на работа има влијание врз начинот на однесување при 

купување.
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Дефинирање на истражувачките варијабли

Според начинот на однесување при купување, испитаниците се 
поделени во две категории: тип А и тип Б.

Во тип А спаѓаат субјекти кои почесто купуваат во големи 
супермаркети, сакаат да купуваат рекламирани производи со интересна 
и привлечна обвивка и често купуваат производи кои ги немаат пробано. 
Тоа се субјекти на кои купувањето им претставува задоволство.

Во тип Б спаѓаат субјекти кои се однесуваат спротивно од тип А, 
во однос на начинот на однесување при купување. Тоа се субјекти на кои 
купувањето не им претставува големо задоволство. Почесто купуваат од 
најблискиот минимаркет, рекламата и обвивката на производот немаат 
големо влијание во изборот при купување, најчесто купуваат производи 
кои им се проверени и ги користат подолго време.

Категоризацијата на купувачите во тип А и тип Б е направена на 
следниов начин.

Во однос на четвртото прашање од анкетниот лист (прилог), 
субјектите имаа обврска да дадат по еден точен одговор на секое 
потпрашање. На секое од петте потпрашања се понудени по два одговора: 
а и б. Одговорите под а се однесуваат на субјектите кои припаѓаат на тип 
А во однос на начинот на однесување при купување, а одговорите под б 
на тип Б. Оние субјекти кои имаат заокружено повеќе одговори под а, се 
категоризирани во тип А, а субјектите кои имаат повеќе одговори под б, 
во тип Б. Независни варијабли се: степенот на образование, висината на 
личниот доход и областа на работа.

Според степенот на образование субјектите беа категоризирани во 
следниве категории:

– основно образование
– средно образование
– високо образование.

Висината на личниот доход е изразена преку следниве категории:
– до 10.000 денари
– до 15.000 денари
– до 20.000 денари
– над 20.000 денари.

Според областа на работа, во ова истражување беа вклучени субјекти 
вработени во конфекција, банка и болница.
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МЕТОД
Основни податоци за примерокот на испитаници

 
Испитувањето е направено на пригоден примерок од 108 испитаници.
Испитаниците се вработени во следниве претпријатија: Прокредит 

банка - Штип, Стопанска банка - Штип, Модна конфекција „Мавис“ - 
Штип и Градска болница - Штип.

На слика 1 е прикажана структурата на примерокот според областа 
на работа.

Слика 1 - Структура на примерок според област на работа

Од слика 1 може да се види дека вкупниот број испитаници според 
областа на работа процентуално се распоредени на следниов начин:
– испитаници вработени во конфекција се 42 или 38, 89%,
– испитаници вработени во банка се 30 или 27,78% и
– испитаници вработени во болница се 36 или 33,33%.

На слика 2 е прикажана структурата на примерокот според степенот 
на образование.

Слика 2 - Структура на примерок според степен на образование
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Од слика 2 може да се види дека вкупниот број испитаници 
процентуално се распоредени според степенот на образование на 
следниов начин:
– испитаници со основно образование се 12 или 11,11%,
– испитаници со средно образование се 48 или 44,44% и
– испитаници со високо образование се 48 или 44,44%.

На слика 3 е прикажана структурата на примерокот според висината 
на личниот доход.

 

Слика 3 - Структура на примерок според висина на личен доход

Од слика 3 може да се види дека вкупниот број испитаници 
процентуално се распоредени според висината на личниот доход на 
следниов начин:
– субјекти со личен доход до 10.000 денари се 56 или 51,85%,
– субјекти со личен доход до 15.000 денари се 14 или 12,96%,
– субјекти со личен доход до 20.000 денари се 24 или 22,22% и
– субјекти со личен доход над 20.000 денари се 14 или 12,96%.

 
Мерен инструмент

За прибирање на податоците е користен анкетен лист (прилог). Во 
овој лист субјектите треба да дадат одговор со заокружување на еден од 
повеќе понудени одговори.

Анкетниот лист се состои од четири прашања. Со првото прашање 
е мерена независната варијабла - област на работа. Со второто прашање 
е мерен степенот на образование, а со третото -  висината на личниот 
доход. Со четвртото прашање е мерена зависната варијабла - начин на 
однесување при купување. Ова прашање се состои од пет потпрашања. 
На секое од петте потпрашања се понудени по два одговора: а и б. Во 
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однос на начинот на однесување при купување од испитаникот се очекува 
да даде по еден точен одговор на секое потпрашање.

На испитаниците им беше кажано дека анкетирањето е анонимно и 
дека добиените податоци ќе бидат употребени за истражувачки цели на 
Институтот за психологија.

Истражувачка постапка

Истражувањето беше спроведено во мај 2006 година.
Анкетниот лист им беше даден на испитаници вработени во: 

Прокредит банка - Штип, Стопанска банка - Штип, Модна конфекција 
„Мавис“ - Штип и Градска болница - Штип.  

На секој испитаник му беше даден по еден анкетен лист и му беше 
објаснето дека се работи за анкета која е анонимна, која трае многу кратко, 
а која треба да ја пополнат со заокружување на понудените одговори. 

Поголемиот дел од испитаниците го пополнуваа анкетниот лист за 
време на паузата од нивното работно време, а дел од нив го пополнуваа 
веднаш по задавањето.

РЕЗУЛТАТИ И ИНТЕРПРЕТАЦИЈА

Резултатите од истражувањето ќе бидат прикажани во повеќе табели.
Во табела 1 се прикажани резултатите за односот на областа на 

работа и начинот на однесување при купување.

Табела 1 - Однос на областа на работа и тип на однесување при 
купување
Работна 
организација Тип А Тип Б Σ

Банка 14 (11,39) 16 (18,61) 30
Конфекција 9 (15,94) 33 (26,06) 42
Болница 18 (13,67) 18 (22,33) 36
Σ 41 67 108

x2 = 8,04                         df = 2                      p < 0,05

Добиениот x2 е статистички значаен на ниво 0,05 со што се отфрла 
нултата хипотеза и се прифаќа алтернативната хипотеза. Областа на 
работа влијае врз начинот на однесување при купување.
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На слика 4 е прикажан односот помеѓу областа на работа и начинот 
на однесување при купување во проценти.

Слика 4 - Однос помеѓу област на работа и начин на однесување при купување

Од слика 4 се гледа дека:
– од испитаниците вработени во банка, според начинот на однесување 

при купување 46,66% припаѓаат на тип А, а 53,34% на тип Б;
– од испитаниците вработени во конфекција - 21,43% припаѓаат на тип 

А, а 78,57% припаѓаат на тип Б и
– од испитаниците вработени во болница - 50% припаѓаат на тип А и 

50% на тип Б.

Во табела 2 се прикажани резултатите од односот на степенот на 
образование и типот на однесување при купување.

Табела 2 - Однос на степен на образование и тип на однесување
Тип А Тип Б Σ

Основно 2 (4,56) 10 (7,44) 12
Средно 13 (18,22) 35 (29,78) 48
Високо 26 (18,22) 22 (29,78) 48
Σ 41 67 108

    x2 = 8,27                         df= 2                      p< 0,05

Добиениот е статистички значаен на ниво 0,05 со што се отфрла 
нултата хипотеза, а се прифаќа алтернативната. Резултатите покажуваат 
дека степенот на образование има влијание врз начинот на однесување 
при купување.
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На слика 5 е прикажан односот помеѓу степенот на образование и 
начинот на однесување при купување во проценти.

Слика 5 - Однос помеѓу степен на образование и начин на однесување при купување

Од слика 5 се гледа дека:
– од испитаниците со завршено основно образование, според начинот 

на однесување при купување 16,67% припаѓаат на тип А, а 83,33% 
на тип Б;

– од испитаниците со завршено средно образование - 22,08% припаѓаат 
на тип А, а 72,92% на тип Б и

– од испитаниците со завршено високо образование - 54,16% припаѓаат 
на тип А, а 45,84% на тип Б.

Во табела 3 се прикажани резултатите од односот на висината на 
личниот доход и типот на однесување при купување.

Табела 3 - Однос на висина на личен доход и тип на однесување при купување
Тип А Тип Б Σ

до 10.000 ден 12 (21,26) 44 (34,74) 56
до 15.000 ден 6 (5,31) 8 (8,68) 14
до 20.000 ден 14 (9,11) 10 (14,88) 24
над 20.000 ден 9 (5,31) 5 (8,68) 14
Σ 41 67 108

   x2 = 14,98                          df = 3                      p< 0,01

Добиениот x2 е статистички значаен на ниво 0,01 со што се отфрла 
нултата хипотеза, а се прифаќа алтернативната. Резултатите покажуваат 
дека висината на личниот доход значајно влијае врз начинот на однесување 
при купување.
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На слика 6 е прикажан односот помеѓу висината на личниот доход и 
начинот на однесување при купување

Слика 6 - Однос помеѓу висина на личен доход и начин на однесување при купување

Од слика 6 се гледа дека:
– од испитаниците кои имаат личен доход до 10.000 денари, според 

начинот на однесување при купување 21,43% припаѓаат на тип А, а 
78,57% на тип Б;

– од испитаниците кои имаат личен доход до 15.000 денари - 42,86% 
припаѓаат на тип А, а 57,14% на тип Б;

– од испитаниците кои имаат личен доход до 20.000 денари - 58,33% 
припаѓаат на тип А, а 41,67% на тип Б и

– од испитаниците кои имаат личен доход над 20.000 денари - 64,28% 
припаѓаат на тип А, а 35,72% припаѓаат на тип Б. 
Од досега добиените резултати може да заклучиме дека се прифаќа 

основната хипотеза: степенот на образование, висината на личниот 
доход и областа на работа имаат влијание врз начинот на однесување при 
купување.

ДИСКУСИЈА

Предмет на ова истражување е да се увиди дали степенот на 
образование, висината на личниот доход и областа на работа имаат 
влијание врз начинот на однесување при купување.

Истражувањето е спроведено на пригоден примерок од 108 
испитаници, од кои 30 испитаници вработени во банка, 42 во конфекција 
и 36 во болница. Резултатите добиени од истражувањето ја потврдија 
истражувачката хипотеза, според која: степенот на образование, висината 
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на личниот доход и областа на работа имаат влијание врз начинот на 
однесување при купување.

Првата субхипотеза е потврдена, што значи степенот на образование 
има влијание врз начинот на однесување при купување. Добиениот 
хи квадрат е значаен на ниво 0,05. Од слика 5 се забележува дека 
процентуалната распределеност на тип А и тип Б во однос на различниот 
степен на образование значајно се разликува. Потрошувачите кои се 
со понизок степен на образование процентуално се позастапени во 
категоријата тип Б, а оние со високо образование - во тип А. Со тоа што 
кај оние потрошувачи со завршено основно образование разликата во 
однос на овие категории е најголема, 16,67% припаѓаат на тип А, а 83,33% 
припаѓаат на тип Б. Тоа укажува дека луѓето се разликуваат во своите 
потреби во согласност со нивните знаења и степенот на образование, а 
тоа е во согласност со претходните истражувања на оваа тема.

Како расте степенот на образование така се намалуваат разликите 
во застапеноста на испитаниците во тип А и тип Б. Кај испитаниците со 
завршено високо образование процентуалната распределеност на тип А и 
тип Б е приближно еднаква. 

Втората субхипотеза, висината на личниот доход има влијание 
врз начинот на однесување при купување е потврдена. Добиениот хи 
квадрат е статистички значаен на ниво 0,01. Резултатите покажуваат дека 
висината на личниот доход значајно влијае врз начинот на однесување 
при купување. Од слика 6 се гледа дека со зголемувањето на висината на 
личниот доход кај испитаниците е позастапен тип А начинот на однесување 
при купување. Испитаниците со понизок личен доход преферираат тип Б 
како начин на однесување при купување.

Тоа укажува дека лицата со поголеми примања повеќе уживаат во 
купувањето. Купуваат во големи супермаркети, испробуваат производи 
кои ги немаат пробано, преферираат да купуваат рекламирани производи, 
со интересна обвивка. 

Испитувањето покажа дека на лицата со пониски примања 
купувањето не им претставува големо задоволство. Тие ги купуваат оние 
продукти кои им се испробани и ги користат подолго време.

Со оглед на нискиот стандард во нашава земја, испитувањето го 
покажа очекуваното, постојат голем број купувачи кои имаат ниски 
примања поради што и купувањето не им претставува големо задоволство. 
Кај лицата кои имаат личен доход до 10.000 денари, 78,57% припаѓаат на 
тип Б во начинот на однесување при купување, а само 21,43% на тип А.

Добиените резултати ја потврдија и третата субхипотеза дека 
областа на работа има влијание врз начинот на однесување при купување. 
Добиениот хи квадрат е статистички значаен на ниво 0,05. Од слика 4 
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може да се види дека процентуалната застапеност на тип А и тип Б кај 
вработените во банка и болница се приближно еднакви. Карактеристична 
е распределбата кај вработените во конфекција, 21,43% припаѓаат на тип 
А, а 78,57% на тип Б. 

Ваквиот резултат во процентуалната застапеност е како резултат на 
тоа што вработени во банка и болница можат да бидат и лица со понизок 
степен на образование (вработени во администрација, сестри, болничари 
и др.) и со високо образование (доктори, банкари). Вработените може 
да имаат мали месечни примања, но и многу високи месечни примања. 
Лицата вработени во конфекција најчесто имаат понизок степен на 
образование и ниски примања. 

Ова укажува на тоа дека постои голема поврзаност на трите 
испитувани независни варијабли: степенот на образование, висината 
на личниот доход и областа на работа. Лицата со повисок степен на 
образование и со висок личен доход  во однос на начинот на однесување 
при купување се позастапени во тип А, а лицата со понизок степен на 
образование и низок личен доход, во тип Б.

Со ова се потврдува основната хипотеза дека степенот на образование, 
висината на личниот доход и областа на работа влијаат врз начинот на 
однесување при купување.   

Треба да се спомене дека ова истражување има свои недостатоци. 
Еден од нив е неможноста за генерализација на добиените резултати. 
Во однос на независната варијабла - област на работа во истражувањето 
беа застапени само вработени во банка, конфекција и болница. Што 
значи добиените резултати се однесуваат само на примерокот на кој се 
применети.

Другиот недостаток е во анкетниот лист. Во него не се опфатени 
другите варијабли кои влијаат врз однесувањето при купување, како 
што се индивидуалните разлики, срединските влијанија и различните 
ситуации кои налагаат различно однесување при купување.

Ова истражување има и свои предности, тоа е самата тематика која 
ја обработува. Со тоа поттикнува на понатамошни истражувања во оваа 
област, која зазема сé поголеми размери кај нас и во светот.
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Заклучок

Ова истражување беше направено со цел да се испита влијанието на 
степенот на образование, висината на личниот доход и областа на работа 
врз начинот на однесување при купување.

Истражувањето беше спроведено на пригоден примерок испитаници 
вработени во: Прокредит банка - Штип, Стопанска банка - Штип, Модна 
конфекција „Мавис“ - Штип и Градска болница - Штип.

Како мерен инструмент беше користен анкетен лист (прилог).
Анкетата опфати 108 испитаници од кои: 42 - вработени во 

конфекција, 30 - во банка и 36 - во болница. 
Добиените резултати покажаа дека начинот на однесување при 

купување, категоризиран во тип А и тип Б, е зависен од степенот на 
образование, висината на личниот доход и областа на работа.

Иако ова истражување покажа поврзаност со испитуваните фактори, 
сепак овие резултати не можат да се генерализираат, бидејќи не може да се 
исклучи влијанието и на голем број други фактори кои не се испитувани. 
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Прилог
АНКЕТЕН ЛИСТ

(одговорете со заокружување на понудените одговори)
1. Фирмата во која работите е:

а) конфекција     б) банка    в) болница
2. Степенот на Вашето образование е:

а) основно   б) средно   в) високо

3. Висината на Вашиот личен доход е:
а) до 10.000 денари         б) до 15.000 денари

 в) до 20.000 денари          г) над 20.000 денари

4. Во однос на тоа како се однесувате при купување, заокружете по еден одговор
    на секое од следниве прашања:

1. а) почесто купувам во големи супермаркети
                  б) почесто купувам од најблискиот минимаркет

2. а) сакам да купувам рекламирани производи
б) рекламите кои ги гледам на телевизија, слушам на радио и сл. немаат големо влијание 
при изборот на производите кои ги купувам

3. а) често купувам производи кои не сум ги пробал/а до сега
б) купувам производи кои ми се проверени и ги користам подолго време

4. а) големо влијание врз мојот избор при купувањето има обвивката на производот 
(доколку обвивката е привлечна и интересна, веројатно е дека ќе го купам тој производ)
б) обвивката на производот кој го купувам нема никакво влијание врз мојот избор

5. а) сакам да купувам и тогаш се чувствувам убаво
б) купувањето не ми претставува големо задоволство




