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UVOD 
 

„Održivi razvoj je razvoj koji zadovoljava potrebe sadašnjice, ne dovodeći u pitanje 

sposobnost budućih generacija da zadovolje vlastite potrebe”. [1] 

 

Razvoj određenog područja možemo posmatrati kroz kvalitet života koji ljudi tog 

područja imaju, životne navike koje praktikuju kao i stilove koje podržavaju. Analizom ovih 

faktora možemo doći do razumevanja odnosa ljudi prema okruženju u kom se nalaze, 

nedostacima i težnjama. Sama spoznaja o postojanju određenih nedostataka neke regije 

prvi je korak i dalji vodič ka prevazilaženju istog. Važno je sagledati i analizirati elemente 

koji direktno i indirektno utiču na razvoj određenih delatnosti.  

 

Pravo na zdravlje, kao osnovno ljudsko pravo, podrazumeva da svako ima 

mogućnost da ga neguje, održava i leči. Činjenica da čulo vida obezbeđuje čoveku najviše 

informacija o spoljnom svetu, objašnjava nam zašto je vid važan za kvalitet života svakog 

pojedinca. Za čoveka je vid najvrednije čulo i njegovo oštećenje ili gubitak značajno 

umanjuje kvalitet života, iz tog razloga nužno je voditi računa o njemu i redovno ga 

kontrolisati. Pored kontrolisanja najčešće je potrebna i korekcija vida, propisanim 

naočarama za vid ili kontaktnim sočivima, koja u manjim sredinama, kao što je Bratunac, 

nije dostupna. 
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1.OPTOMETRISTA - ZANIMANJE I ULOGA 
 

 Stručnost poslovanja u oblasti optičarstva i optometrije stiču na dobro organizovanom 

studijskom programu koji se sastoji iz kombinacije teorijskog i praktičnog dela. Studijski 

program koji je nedavno nastao iz opravdanih razloga, potreba društva u kom svi ljudi odlaze 

u određenim preriodima života na pregled, i koji se idalje razvija i upotpunjuje. Optometrista 

je znalac strukturnih i funkconalnih anomalija vizuelnog sistema koje ispituje i koriguje 

širokim opsegom optičkih aparata. 

 

 Glavni zadatak optometriste je vođenje primarne brige o zdravlju vida, pružanje 

rešenja pacijentu koji ima neki vid refraktivne greške, dijagnostika, savetovanje i 

propisivanje optičkih pomagala. Prvi korak podrazumeva uzimanje generalija i anamneze, 

nakon toga pacijentovu istoriju očnih bolesti. Zatim, obavljaju proveru trenutne oštrine vida 

bez ikakve korekcije, zaključuju da li je i kolika jačina korekcija je potrebna. Do zaključka 

dolaze nakon niza testova koji se ne odnose isključivo samo na oštrinu vida nego i na 

trodimenzijonalnost, vidno polje, kolorni vid, funkciju mišića pokretača očne jabučice. 

 

  Osim stručnosti u propisivanju naočara, stručnjaci su i za kontaktna sočiva. 

Optometristi koje smatramo profesionalcima u propisivanju kontaktnih sočiva, kao za lakše 

refraktivne greške, tako i za teže, pri nepravilnom obliku rožnjače, takođe propisuju 

specijalna kontaktna sočiva kao što su torična, multifokalna, gaspropusna itd. Obezbeđuju 

potrebnu edukaciju, savetuju pacijente o odgovarajućoj upotrebi i održavanju sočiva. 

 

 Pored vizuelnog testiranja i korekcija optometristi obavljaju  i dijagnostiku najčešćih 

bolesti, te takođe praćenje stanja i promena iste. Oni se nalaze na prvoj liniji dodira sa 

pacijentima, što znači da su oni ti koji će prvi uočiti bilo kakve promene ili nepravilnosti u 

vezi sa vidom, odnosno očima. Tu funkciju vrše koristeći skijaskop, oftalmoskop, 

biomikroskop… Svoju ulogu uzimaju i u slučaju da ustanove potrebu pacijenta o edukaciji 

za poboljšanje vida pomoću određenih vežbi.    
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2.SLIČNOSTI I RAZLIKE IZMEĐU OFTALMOLOGA I OPTOMETRISTE 
 

Mnogi ljudi su zbunjeni razlikama između optometrije i oftalmologije. Iako se oboje 

bave brigom o očima, postoji nekoliko uobičajenih zabluda između njih. Oftalmolozi i 

optometristi igraju važnu ulogu u pružanju nege očiju. Optometristi su profesionalci za negu 

očiju koji pružaju primarnu negu vida u rasponu od testiranja vida i korekcije do dijagnoze, 

lečenja i upravljanja promenama vida. Optometrista nije lekar. Oni su licencirani za bavljenje 

optometrijom koja prvenstveno uključuje obavljanje očnih pregleda i testova vida, 

propisivanje i izdavanje korektivnih sočiva, otkrivanje određenih abnormalnosti oka i 

propisivanje lekova za određene očne bolesti.  [2] 

 

 Identifikacijom patologije oka optometristi u svrhu upućivanja pacijenta oftalmologu ili 

očnom hirurgu sarađuju sa njima i preporučuju im pacijente kojima je možda potrebna 

specijalizovana nega. Ponekad, optometrista pruža pre-ili postoperativnu negu za pacijente 

koji su podvrgnuti operaciji oka kod oftalmologa. 

 

 Za razliku od optometriste, oftalmolog je lekar, što znači da  specijalizovan za negu, 

propisivanje lekov, bolesti i operacije oka. Osim toga takođe određuje dioptriju.[6] 
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3.POKRETANJE PREDUZETNIŠTVA 
 

 Proizvodnja dobara ili pružanje usluga za potrebe nekog tržišta, uz pomoć  

odgovarajućih resursa u cilju ostvarivanja ekonomske i/ili društvene koristi, koja je u 

posedstvu određenog subjekta naziva se preduzeće. Preduzetništvo kao delatnost, 

fokusirana je na pokretanje, inoviranje, organizaciju poslovanja, sa ciljem unapređivanja, 

širenja i ostvarivanjem koristi. Razni faktori utiču na ostvarivanje motivacije za pokretanje 

preduzetničke aktivnosti. Novčane mogućnosti, vreme koje je potrebno da se neka ideja 

realizuje, tim ljudi koji će te ideje realizovati, troškovi koji će nastajati…  

 Pokretanje privatnog biznisa donosi veliku odgovornost, jer uspeh je nemoguće 

postići preko noći. Preduzetništvo predstavlja prikaz osobina, veština, sposobnosti i znanja 

preduzetnika. 

Preduzetnik prilikom započinjanja novog preduzetničkog poduhvata preuzima 

odgovornost jer svaki novi posao ili ideja koja se treba ostvariti vremenom kroz provedbu 

postaje veliki posao i daje priliku za daljnji razvoj preduzetnika. Stoga možemo reći da je 

preduzetnik uspeo u onom trenutku kada je svoju ideju uspeo sprovesti u delo. Ukoliko 

preduzetnici početnici uspeju u svojim preduzetničkim poduhvatima mogu poboljšati svoj 

životni standard te stvoriti bolje uslove za društvo, a takođe mogu biti i razvojna i pokretačka 

snaga svakog gospodarstva te samim time i temelj uspešnosti pojedine države.  [3] 

Put od ideje do pokretanja i razvoja preduzetničkog poduhvata naziva se 

preduzetnički je proces. Kao i svaki drugi proces i preduzetnički se proces sastoji od 

nekoliko faza. Faze preduzetničkog procesa su: 

 1. faza – Odluka da postanemo preduzetnik 

 2. faza – Razvijanje uspešnih poslovnih ideja 

 3. faza - Od ideje do poslovnog poduhvata 

 4. faza - Upravljanje i rast poslovnim poduhvatom. [8]  

 Definicija razvoja nekog preduzeća jeste proces prelaska iz trenutnog stanja u novo, 

delotvornije, kroz stalno adaptiranje u dinamično-promenljivoj okolini, koje se ispoljava kroz 

mnogobrojne promene koje se vrše na području proizvoda i proizvodnog programa, tehnike 

i tehnologije, organizacije, resursa i kadrova, promene koje obezbeđuju balans sadašnjeg i 

budućeg funkcionisanja, uz neophodno povećanje efikasnosti. 
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4.PSIHOLOGIJA POTROŠAČA - KUPCA 
 

 Prodaja se može svrstati među najstarija zanimanja kojima se čovečanstvo bavi duž 

svog većinskog društvenog razvoja. Pod prodajom se smatra međuljudski odnos u kom 

pružalac proizvoda ili usluge otkriva i zadovoljava potrebe potrošača uz obostranu korist. 

Cilj svakog preduzeća je zadovoljiti potrebe i želje potrošača. Kako bi imala uspeha u tome 

moraju znati njihove navike, potrebe i motive. Sila koja pojedinca pokreće na akciju naziva 

se motivacija. 

Unutrašnja karakteristika kojom se pokreće određena aktivnost te proces koji je 

usmerava i njome upravlja zove se motiv. Iz toga sledi da je motivacija stanje organizma u 

kom je ljudska energija pokrenuta i usmerena prema stanju stvari, a najčešće prema nekom 

eksternom cilju. Prema navedenom, motivacija je unutrašnje stanje organizma koje pokreće 

ljude prema cilju i rezultira zadovoljenju potreba i gašenja motiva. Proces motivacije odvija 

se u četiri faze: javljanje potrebe, aktiviranje organizma, spoznaja potrebe i cilj.  [4] 

 Spoznaja problema je najvažnija u procesu donošenja odluke o kupovini, bez njene 

bi bilo ni kupovine. Kupovina se odvija nakon što je potrošač spoznao problem ili potrebu, 

pronašao informacije o ponuđenim proizvodima ili uslugama, tj. rešenju problema, 

uporedio ih i odabrao najpogodniju ponudu. 

 Na odluku o kupovini ne utiče samo lični stav potrošača, nego i njegovo okruženje 

kao i ljudi u tom okruženju. Uticaj koji nastaje iz okruženja naziva se društveni uticaj i on 

se može podeliti na sledeći način:  [7] 

1. Uticaj porodice  

2. Referentne grupe 

3. Društvene klase  

4. Kulture i subkulture  

Doneta odluka najčešće proizilazi pod uticajem svakog navedenog faktora sa 

osvrtom na to da je jačina uticaja različita kod različitih ljudi. Kako se svaki pojedinac 

razlikuje, tako se razlikuje njihov izbor i način korišćenja proizvoda. Dok su jedni uživaoci 

jedne robne marke, drugi se odlučuju za konkurentsku, dok ostali za drugu kategoriju 

proizvoda.  

 Završna faza kod donošenja odluke o kupovini je poslekupovno ponašanje. Kada 

potrošač odluči kupiti proizvod postoje još određena ponašanja koja su povezana s tom 

odlukom, a to su: 

• Pozitivan utisak – proizvod je bolji od očekivanog, 

• Očekivan utisak – proizvod je na nivou očekivanog, 

• Negativan utisak – proizvod je gori od očekivanog. 

Sticanjem pozitivnog stava stvara se veća mogućnost da potrošač stekne 

navikukupovine u preduzeću, te se na taj način dobija lojalan kupac. 
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5.ULOGA ZAPOSLENIH 
 

 Da bi poslovanje bilo uspešno najčešće nije dovoljno imati sprovedenu ideju i 

sredstva. Veliki značaj takođe imaju zaposleni, koji kroz svoje znanje, veštine i mogućnosti 

izgrađuju samo preduzeće, održavaju i unapređuju ga. Glavni resurs bilo kog preduzeća 

jesu ljudi koji u njemu rade, zbog toga je veoma važan način funkcionisanja unutar kolektiva, 

koji će se potom oslikati konkretno poslovanje i rad sa klijentima. 

 

 Od prodavca se očekuje da bude upoznat sa načinom poslovanja, prodajom, 

proizvodima, uslugama kao i sa ponašanjem kupaca i njihovim kupovnim navikama  

Prodavač se mora upoznati sa poslovanjem kompanije, proizvodima i konkurencijom 

na tržištu, te takođe mora bit upoznat sa ponašanjem kupca, kupovnim navikama i veštinom 

prodaje. Takođe, prodavač mora dobro poznavati proizvode te raspolagati sljedećim 

informacijama: 

 

• informacije o ceni; 

• fizičke karakteristike; 

• obeležja i dugotrajnost proizvoda;  

• način servisa/popravke;  

• specijalna obeležja proizvoda; 

• razlog nastanka proizvoda (npr. dizajniranje sočiva koja su pogodna za tanjenje); 

• materijal izrade proizvoda; 

• način izrade proizvoda (npr. izrada sočiva livenjem, tesanjem…). 

 

  Poželjno je dobro poznavanje ponude konkurencije jer omogućuje prodavaču da 

sagleda svoje slabosti i prednosti, te ih na taj način prilagodi potrebama kupaca.  

 

 Zaposleni moraju raspolagati svim informacijama koje klijent može zatražiti o 

uslugama ili proizvodima, na taj način kupac stiče poverenje u znanje zaposlenog. Osim 

toga potrebno je kroz komunikaciju, te postavljanjem pitanja, od potrošača saznati zašto je 

došlo do potrebe za kupovinom, tražiti detaljnije informacije o tome za čim traga, kako bi 

došli do odabira najpogodnijeg ponuđenog rešenja. 

 

 

Motivacija zaposlenih kao želja ka ostvarenju cilja ima značajnu ulogu u uspešnosti 

organizacije. Ona može biti moralna u vidu pohvale, kao i materijalna u vidu povišica, oba 

vida motivisanja su podjednako važna. Svrha je podstaći osoblje da se kreće u određenom 

pravcu, pravcu koji se završava zadatim ciljem, na taj način se ostvaruje željeni rezultati. 
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 Ljubaznost prema klijentu i efikasna usluga mogu pomoći da se zadrže klijenti, jer se 

pomoću njih izgrađuje zadovoljstvo klijenata. Postojeći klijenti donose veći profit (po klijentu) 

nego novi. Zadržati postojećeg kupca, kupca koji će ponoviti kupovinu je primarni zadatak 

svakog preduzeća. Ovo je veoma bitno i sa aspekta troškova za preduzeće: cena 

pribavljanja (osvajanja) novih klijenata je čak pet puta veća od cene zadržavanja starih.  

METODA ISTRAZIVANJA 
 

U ovom delu biće obrađene celine kao što su: predmet istraživanja, cilj istraživanja, 

hipoteze, uzorak i instrument. Istraživanje je sprovedeno anonimno, a ispitanici su bili 

upoznati sa svrhom istraživanja kao i sa temom upitnika. 

 

 Analizom anketnog istraživanja utvrdiće se stavovi i potrebe potrošača u procesu 

kupovine, na temelju čega se mogu dati predlozi poslovne politike  u slučaju otvaranja optike 

u Bratuncu. 

 

Predmet istraživanja 

 

 Predmet ovog istraživanja jeste uvid u stavove i mišljenja potrošača, takođe uzimanje 

u uvid njihova očekivanja, te postojanje potrebe za otvaranjem optike. 

 

Cilj istraživanja 

 

Cilj anketnog istraživanja je da istraži, prikupi informacije i predstavi koliko često 

građani Bratunca odlaze na pregled vida, iz kog razloga se odlučuju za kupovinu novih 

naočara za vid, kakvu ponudu naočara im je bitno da optika ima, koliko su im bitni uslovi 

kupovine. 

 

Hipoteze 

 

H1: Ispitanici će većinom da smatraju da je potrebna optička radnja u opštini 

Bratunac. 

H2: Pol utiče na očekivanja potencijalnih kupaca u vezi sa optičarskom radnjom, 

uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno poslovanje optičke radnje. 

H3: Starost utiče na očekivanja potencijalnih kupaca u vezi sa optičarskom radnjom, 

uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno poslovanje optičke radnje. 

H4: Mesečna primanja utiču na očekivanja potencijalnih kupaca u vezi sa 

optičarskom radnjom, uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno 

poslovanje optičke radnje. 
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H5: Učestalost posete optičarskih radnji utiče na očekivanja potencijalnih kupaca u 

vezi sa optičarskom radnjom, uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno 

poslovanje optičke radnje. 

 

Uzorak istraživanja 

 

 U istraživanju je učestvovalo 115 ispitanika od čega su 38 osoba muškog pola (33%), 

a 77 osoba ženskog pola (67%). Što se tiče starosne dobi ispitanika, najmlađa zabeležena 

starost ispitanika je 18 godina, dok je najstariji zabeleženi ispitanik imao 57 godine. 

Prosečna starosna dob iznosi 29,7. Najviše ispitanika ima prosečna i iznad prosečna 

mesečna primanja (77.4%). Većina je bila do sad na pregledu vida (80,9%). Posećuju 

optičarske radnje jednom u nekoliko godina (31,3%) ili jednom godišnje (40,9%). Svega 

13% ispitanika ne nosi ni naočare za vid ili sunce ni sočiva a najveći broj njih nosi naočare 

za vid odnosno oko 80%. Najveći broj ispitanika kupuje očna pomagala u Zvorniku zatim u 

Bijeljini, Beogradu i Novom Sadu. Najčešći razlog kupovine novih naočara za vid je promena 

dioptrije (oko 45%) pa oštećenje (oko 25%) i praćenje trendova (oko 15%).  

 

Instrument istraživanja 

 

 Istraživanje je sprovedeno online putem besplatne Google platforme „Google upitnik“ 

koja je dostupna svim korisnicima interneta. Anketna pitanja je osmislio autor uz pomoć i 

konsultacije sa mentorom. Upitnik sačinjen je od ukupno 13 stavki grupisane u  oblasti. 

 

 Upitnikom su prikupljeni podaci iz oblasti: 

 • Opšti podaci (pol, starost i mesečna primanja) 

 • Podaci o pregledima i ponašanju vezanom za vid 

 • Očekivanja koja ispitanici imaju u vezi sa optičarskom radnjom, uslovima kupovine,      

odlikama osoblja (skala od 1-5) 

• Da li postoji potreba za otvaranjem optike u opštini Bratunac i koji su razlozi da se ona 

otvori. 

 

Postupak 

 

Ispitanici su imali omogućen pristup anketi od 1. 9. do 10. 9. koja je bila otvorena 10 

dana. Bila je okačena na razne Facebook i Viber grupe čiji su članovi građani Bratunca. S 

obzirom da je na svako pitanje odgovor bio obavezan, nepotpunih anketa nije bilo tako da 

se ni jedna ne odbacuje. 
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REZULTATI ISTRAŽIVANJA 

 

H1: Ispitanici će većinom da smatraju da je potrebna optička radnja u opštini 

Bratunac. 

Prva hipoteza se potvrđuje s obzirom da su svi ispitanici saglasni sa time da je 

potrebna optička radnja u opštini Bratunac. Najbolji uvid u potrebu se može steći analizom 

odgovora ispitanika. Uzeti su neki od primera: 

 

„U Bratuncu postoji potreba za otvaranjem optike u kojoj će raditi stručno i ljubazno 

osoblje, koje će svojim znanjem pomoći stanovnicima Bratunca i okoline da u svom gradu, 

na jednom mestu i za kratko vreme obave pregled vida, dobiju stručno mišljenje o dioptriji i 

sl., a na kraju i da na istom mestu kupe naočare za vid, sočiva, sunčane naočare i sve što 

je potrebno od propratne opreme. Time bi stanovnici uštedeli i vreme i novac koje bi potrošili 

odlaskom u drugi grad, a dobili bi kvalitetnu i brzu uslugu. “ 

 

„Zbog toga što u Bratuncu ne postoji radnja koja nudi širok asortiman optike a samim 

tim nema ni stručno lice koje bi moglo da pruzi svaki vid pomoći u toj oblasti pa ljudi koji žive 

u Bratuncu moraju u drugim gradovima da traže radnje koje se bave optikom. Pogotovo je 

to bitno zbog toga sto se ljudi ne razumiju u naočare za sunce pa kupuju ,,na svoju ruku" a 

da pri tom nisu provjerili kvalitet stakala od naočara. “ 

 

„Због тога што би било добро да у близини имамо оптику, уколико нам требају 

нове наoчаре или само да замјенимо оквир уколико се сломио. Такође, да увијек 

можемо да обавимо преглед када осјетимо да нам вид није у реду, а да не морамо да 

прелазимо километре до најближе оптике.“ 

 

„Вјероватно би значили као многоструко олакшање људима који имају проблема 

са видом, а није их мало. Првенствено трошкови пута, затим сам пут је многима 

својеврстан напор, посебно ако су старији људи у питању, то би допринијело 

редовнијим контролама, уштеда времена и сл.“ 

 

„Mnogi ljudi ne mogu da priušte sebi da odu u drugi grad na ovakve preglede, a i 

kada neko dođe na duži period u Bratunac ako ima neku hitnu situaciju bilo bi lepo znati da 

ne mora da ide u drugi grad da je resi.“ 

 

„Danas svaka treća osoba ima problema sa vidom i to zahtjeva redovne preglede i 

samim tim sto nema u našem gradu, ljudi su primorani da idu dalje, sto ih izlaze većem 

trošku, zahtjeva vise slobodnog vremena…“ 
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„Prevashodno što slična radnja ne postoji u okolnim opštinama (Ljubovija, 

Srebrenica). Potrebno je raditi i edukacije o štetnosti upotrebe neadekvatnih sunčanih 

naočara!“ 

 

„Да добијем комшијски попуст, али осим тога, огроман дио популације носи 

наочаре за вид, те оптика у Братунцу сигурно представља уштеду времена за већину 

суграђана.“ 

  

Iz dosadašnjih odgovora se može uočiti da su građani Bratunca veoma 

zainteresovani za otvaranje optike u kojoj bi radilo stručno i ljubazno osoblje, takođe iz 

odgovora može se zaključiti da bi bilo poželjno da to bude osoba koju oni poznaju i kojoj 

veruju.  

 

H2: Pol utiče na očekivanja potencijalnih kupaca u vezi sa optičarskom radnjom, 

uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno poslovanje optičke radnje. 

 

Druga hipoteza se odbacuje. Nema razlika u očekivanjima između muških i ženskih 

ispitanika. 

 

Po rezultatima tabele se može uvideti koje su odlike osoblja veoma važne. 

Najvažnijom odlikom smatra se stručnost osoblja, zatim ljubaznost, dok je brzina u radu, 

kodeks oblačenja i održavanje higijene manje bitni potencijalnim kupcima. Što se tiče 

ponude optičarske radnje, najbitnije su pristupačne cene kao i ponuda mnogobrojnih, 

raznovrsnih dioptrijskih okvira. Besplatan pregled, sniženja i akcije, kao i kupovina na rate, 

čekove i administrativnu zamenu su manje bitni. Dosta ispitanika je nezainteresovano za 

prodaju sunčanih naočara, kontaktnih sočiva i propratne opreme.  

  

 Tabela 1 – Prosečne vrednosti odgovora po pitanju faktora kvaliteta usluge. 

  
PROSEK STANDARDNA 

DEVIJACIJA 

Procenite koliko su vam bitne sledeće odlike osoblja: [stručnost osoblja] 4,44 1,272 

 Procenite koliko su Vam bitne sledeće odlike osoblja: [ljubaznost osoblja] 4,27 1,223 

 Procenite koliko su Vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: [pristupačne cene] 4,24 1,240 

 Procenite šta vam je bitno da optika poseduje: [ponuda mnogobrojnih, raznovrsnih 
dioptrijskih okvira] 

4,14 1,304 

 Procenite koliko su Vam bitne sledeće odlike osoblja: [kodeks oblačenja i održavanje 
higijene] 

3,97 1,277 

 Procenite koliko su Vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: [da pregled  bude 
besplatan uz kupovinu naočara ili sočiva ] 

3,79 1,354 

 Procenite koliko su Vam bitne sledeće odlike osoblja: [brzina u radu] 3,76 1,348 

 Procenite koliko su Vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: [redovna sniženja i 
akcije] 

3,67 1,355 

 Procenite koliko su Vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: [mogućnost plaćanja 
na rate, čekove, administrativnom zabranom] 

3,58 1,475 

 Procenite šta vam je bitno da optika poseduje: [prodaja propratne opreme (krpice, kutije, 
lančići...)] 

3,55 1,403 
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 Procenite šta vam je bitno da optika poseduje: [posedovanje raznovrsne ponude 
sunčanih naočara] 

3,39 1,491 

 Procenite šta vam je bitno da optika poseduje: [prodaja i obuka za kontaktna sočiva] 3,20 1,591 

 

H3: Starost utiče na očekivanja potencijalnih kupaca u vezi sa optičarskom radnjom, 

uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno poslovanje optičke radnje. 

 

Tabela 2 – Korelacije starosti i faktora kvaliteta usluge 

  

starost 

KOEFICIJENT 
KORELACIJE 

ZNAČAJNOST 

 Procenite šta vam je bitno da optika poseduje: [ponuda mnogobrojnih, raznovrsnih 
dioptrijskih okvira] 

-.212* ,023 

Procenite šta vam je bitno da optika poseduje: [prodaja i obuka za kontaktna sočiva] -.268** ,004 

 Procenite šta vam je bitno da optika poseduje: [posedovanje raznovrsne ponude 
sunčanih naočara] 

-,055 ,558 

Procenite šta vam je bitno da optika poseduje: [prodaja propratne opreme (krpice, 
kutije, lančići...)] 

-,124 ,188 

 Procenite koliko su Vam bitne sledeće odlike osoblja: [ljubaznost osoblja] -.290** ,002 

 Procenite koliko su Vam bitne sledeće odlike osoblja: [stručnost osoblja] -.264** ,004 

 Procenite koliko su Vam bitne sledeće odlike osoblja: [kodeks oblačenja i 
održavanje higijene] 

-.228* ,014 

 Procenite koliko su Vam bitne sledeće odlike osoblja: [brzina u radu] -.245** ,008 

 Procenite koliko su Vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: [pristupačne 
cene] 

-,169 ,071 

 Procenite koliko su Vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: [redovna sniženja 
i akcije] 

-,048 ,609 

 Procenite koliko su Vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: [mogućnost 
plaćanja na rate, čekove, administrativnom zabranom] 

-,085 ,366 

 Procenite koliko su Vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: [da pregled  bude 
besplatan uz kupovinu naočara ili sočiva ] 

-.196* ,036 

 

Treća hipoteza se prihvata, primećuje se razlika u mišljenju između ispitanika mlađe 

dobi i ispitanika starije dobi. Ispitanici mlađe dobi pokazuju veća očekivanja u vezi sa 

načinom poslovanja optičarske radnje, ponudom i odnosom prema klijentima. Podaci 

prikazuju da sa porastom broja godina opada očekivanje, starijim ispitanicima većina odlika 

je manje bitna. Očekivano je bilo da im pristupačnost cena i ljubaznost budu veoma bitni ali 

to naši rezultati ne pokazuju. 
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H4: Mesečna primanja utiču na očekivanja potencijalnih kupaca u vezi sa 

optičarskom radnjom, uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno 

poslovanje optičke radnje. 

 

Grafikon1 – Uticaj mesečnih prihoda na očekivanje brzine u radu u optičarskoj radnji 

 

 

 Sa grafikona se može zaključiti sledeće. Ispitanici sa prosečnim i iznad prosečnim 

primanjima smatraju da je poželjan pregled kraćeg trajanja (F=2,92, p<0,05). Što proizilazi 

iz činjenice da je vreme novac, manje vremena su spremni odvojiti oni koji više zarađuju. 
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H5: Učestalost posete optičarskih radnji utiče na očekivanja potencijalnih kupaca u 

vezi sa optičarskom radnjom, uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno 

poslovanje optičke radnje. 

 

Grafikon 2 – Uticaj učestalosti odlaska na pregled vida na očekivanje raznovrsne ponude sunčanih 

naočara 

 
 

 

 

 

 Sa datog grafikona, zaključuje se da ima razlike u važnosti koja se pripisuje 

raznovrsnoj ponudi sunčanih naočara (F=3,18 , p<0,05). Oni koji ne idu nikad ili često će 

dati veću važnost raznovrsnoj ponudi naočara za sunce. 
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Prihvatanje/Odbacivanje hipoteza 
 

 Hipoteza H1 od koje se očekuje da većini ispitanika smatra da je u Bratuncu potrebna 

optičarska radnja se prihvata, jer su svi ispitanici dali pozitivan odgovor. 

 

 Hipoteza H2 od koje se očekuje da pol utiče na očekivanja potencijalnih kupaca u 

vezi sa optičarskom radnjom, uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno 

poslovanje optičarske radnje se odbacuje, jer nema razlike između muških I ženskih 

ispitanika. 

 

 Hipoteza H3 od koje se očekuje da starost utiče na očekivanja potencijalnih kupaca 

u vezi sa optičarskom radnjom, uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno 

poslovanje optičarske radnje se prihvata, uočljiva je značajna razlika u mišljenju kupaca 

starije i mlađe dobi. 

 

 Hipoteza H4 od koje se očekuje da mesečna primanja utiču na očekivanja 

potencijalnih kupaca u vezi sa optičarskom radnjom, uslovima kupovine i odlikama osoblja 

potrebnim za uspešno poslovanje optičarske radnje se delimično prihvata, rezultati pokazuju 

da postoje razlike mišljenja o brzini rada, oni koji zarađuju više žele kraći pregled. 

 

 Hipoteza H5 od koje se očekuje da učestalost posete optičarskih radnji utiče na 

očekivanja potencijalnih kupaca u vezi sa optičarskom radnjom, uslovima kupovine i 

odlikama osoblja potrebnim za uspešno poslovanje optičarske radnje se delimično prihvata, 

ima razlike koja se pripisuje raznovrsnoj ponudi sunčanih naočara. 
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ZAKLJUČAK 
 

Sprovođenjem i analizom ankete postignut je cilj istraživanja koji glasi: 

zainteresovanost građana Bratunca za otvaranje optike u njihovoj opštini; uvid u njihovo 

mišljenje i očekivanja. Analizom ankete utvrđena je potreba građana Bratunca za 

otvaranjem optike, te očekivanja potencijalnih kupaca u vezi sa optičarskom radnjom, 

uslovima kupovine i odlikama osoblja potrebnim za uspešno poslovanje optičke radnje. 

Analizom opštih podataka, gde spadaju pol i starosna dob, zaključeno je da nema izrazitih 

razlika u mišljenju oko pogodnosti kupovine između muških ili zenskih ispitanika. Daljom 

analizom utvrđena je razlika u vezi starosne dobi, stariji ispitanici ispoljili su manju 

zainteresovanost vezi sa načinom poslovanja optičarske radnje, ponudom i odnosom prema 

klijentima. Što se tiče dužine pregleda, po dobijenim rezultatima, se može zaključiti da su 

manje vremena spremni izdvojiti ispitanici sa prosečnim i iznadprosečnim primanjima. U 

skladu sa dobijenim informacijama, podacima a iz ličnog iskustva osmišljen je plan 

poslovanja optike koja bi se otvorila u Bratuncu. 

 

Plan poslovanja buduće optike 

 Imajući u vidu da je Bratunac mala sredina, gde se većina ljudi međusobno poznaje 

možemo zaključiti da bi populaciji iz takve zajednice od velikog značaja bilo upravo to da u 

mestu u kom žive mogu da obave pegled, kod osobe u  koju, sa jedne strane imaju 

poverenja, a sa druge strane koja je stručno lice i koja tokođe može proceniti njihova 

očekivanja i zahteve. 

 Česti potrošači bi bili bake i deke, presbiopi u zrelijem dobu. Treba imati u vidu da oni 

obično očekuju pregled koji traje duže, sa njima treba postupati pažljivo, uz dosta 

razumevanja, strpljenja i posvećenosti. 

 Iz ankete možemo zaključiti koliko mali procenat građana koristi kontaktna sočiva, 

često zbog neupućenosti o pogodnostima koje pružaju, kao i nedostatka mogućnosti 

nabavke/kupovine istih. Stoga je bitno potrošačima mlađe dobi,najčešćim korisnicima, 

pedočiti prednosti korišćenja kontaktnih sočiva, kao i njihovo kombinovano korišćenje sa 

naočarama za vid.  

 Ispitanici su pokazali malu zainteresovanost oko ponude sunčanih naočara što je 

pokazatelj neinformisanosti o štetnosti UV zračenja po ljudsko oko, te moguće izazivanje 

degeneracije žute mrlje. Potrebno je edukovati potrošače o važnosti nošenja sunčanih 

naočara, kao i načinu donošenja ispravnog izbora (oznaka postotka štetnog zračenja koje 

naočare blokiraju, značenje polarizacije, položaj stakala…)  
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PRILOG (ANKETA) 

 

Poštovani, 

hvala Vam na vremenu koje ste izdvojili za popunjavanje ove ankete koja se izvodi za 

potrebe istraživanja u sklopu diplomskog rada za već pomenutu temu. 

Anketa se popunjava anonimno, te Vas molim da na pitanja odgovarate iskreno. Svi 

prikupljeni podaci će se koristiti isključivo u svrhe istraživanja. 

  

1. Pol: 

 

• Muški 

• Ženski 

 

2. Godine starosti: _______ 

 

3. Prihodi na mesečnom nivou (prosek 800KM): 
 

• Ispod proseka 

• Prosečni 

• Iznad proseka 

 

4. Da li ste do sada bili na pregledu vida? 

 

• Da 

• Ne 

 
5. Koliko često odlazite na pregled vida? 

 

• Više puta godišnje 

• Jednom godišnje 

• Jednom u nekoliko godina 

• Nikada 
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6. Da li nosite (moguće odabrati više odgovora) 

 

• Naočare za vid 

• Naočare za sunce 

• Kontaktna sočiva 

• Naočare za vid I kontaktna sočiva 

• Ništa od navedenog 

 

7. Kupovinu navedenih očnih pomagala ste obavili u (moguće odabrati više odgovora) 

 

• Bratuncu 

• Zvorniku 

• Bijeljini 

• Banja Luci 

• Beogradu 

• Novom Sadu 

• Negde drugo 

 

8. Iz kog razloga se odlučujete na kupovinu novih naočara za vid (moguće odabrati više 

odgovora) 

 

• Promena dioptrije 

• Oštećenje/prelom 

• Izgubio/la stare 

• Praćenje trendova 

• Nešto drugo 

 

9. Procenite šta Vam je bitno da optika poseduje: 

 

• Ponuda mnogobrojnih, raznovrsnih dioptrijskih okvira 

• Prodaja i obuka za kontaktna sočiva 

• Posedovanje raznovrsne ponude sunčanih naočara 

• Prodaja propratne opreme (krpice, kutije, lančići...) 

 

(Na skali od 1-5, 1 - u potpunosti mi nije bitno, 2 - delimično mi nije bitno, 3 - nisam 

siguran/na, 4 - delimično mi je bitno, 5 - u potpuno mi je bitno) 
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10. Procenite koliko su Vam bitne sledeće odlike osoblja: 

 

• Ljubaznost osoblja 

• Stručnost osoblja 

• Kodeks oblačenja I održavanje higijene 

• Brzina u radu 

 

(Na skali od 1-5, 1 - u potpunosti mi nije bitno, 2 - delimično mi nije bitno, 3 - nisam 

siguran/na, 4 - delimično mi je bitno, 5 - u potpuno mi je bitno) 

 

11.  Procenite koliko su vam bitni uslovi kupovine u optičarskoj radnji: 

 

▪ Pristupačne cene 

▪ Redovna sniženja i akcije 

▪ Mogućnost plaćanja na rate, čekove, administrativnom zabranom 

▪ Da pregled bude besplatan uz kupovinu naočara za vid 

 

(Na skali od 1-5, 1 - u potpunosti mi nije bitno, 2 - delimično mi nije bitno, 3 - nisam 

siguran/na, 4 - delimično mi je bitno, 5 - u potpuno mi je bitno) 

 

12.  Da li smatrate da u Bratuncu postoji potreba za otvaranjem optike: 

 

• Da 

• Ne 

 

13. Navedite neki od razloga zašto tako mislite: 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 
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KARTONI 
 

U školskoj 2021/2022 godini studenti završne godine su obradili celokupnu praksu na fakultetu, u 
skladu s tim prilažu 30 optometrijskih kartona. 
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