Stavovi potrosaca u Srbiji 0
onlajn kupovini | reklamama
na drustvenim mrezama
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O istrazivanju

Onlajn kupovina postaje sve CescCi nacCin nabavke proizvoda i usluga, menjajucCi svakodnevne potrosacke navike. Razumevanje stavova i
ponasanja potrosaca u ovom okruzenju klju¢no je za pracenje trendova i prilagodavanje ponude.

Cilj istrazivanja bio je da se ispitaju navike, stavovi i nivo poverenja potroSaca u Srbiji prema onlajn kupovini, kao i njihova percepcija reklama na
drustvenim mrezama. Poseban fokus stavljen je na uticaj digitalnog oglasavanja na donoSenje kupovnih odluka, ulogu influensera i
sponzorisanog sadrzaja, kao i na faktore koji podsticu ili obeshrabruju kupovinu u onlajn okruzenju.

Istrazivanje pruza uvid u nac¢in na koji potrosaci dozivljavaju digitalne kanale prodaje i komunikacije sa brendovima, kao i u promene koje
oblikuju savremeno trziste u Srbiji.

Metodologija Uzorak

Tip istrazivanja: Kvantitativno istrazivanje Reprezentativni uzorak: 400 ispitanika

Tehnika prikupljanja podataka: Onlajn anketa Geografska pokrivenost: teritorija Republike Srbije
Trajanje upitnika: do 8 minuta Uzorak je ujednacen prema starosnim grupama, dok je po
Period realizacije: 1.12.2025 - 5.1.2026. polu veci broj ispitanika Zzenskog pola.

U nastavku su predstavljeni kljucni nalazi istrazivanja, koji pruzaju detaljan uvid u stavove potroSaca prema onlajn kupovini i oglasavanju na
drustvenim mrezama.
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emografija

Pol Godine starosti Stepen obrazovanja Tip naselja

3.4% °
20.1% 14.9%

33% 35.2%

17.5%
46.2%

22.2%
34.7%

15.1%

Osnovna Skola

44-57 58+ Fakultet Prigradsko
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Koliko cesto kupujete onlajn?

Jednom nedeljno ili CeSc¢e - 4%

Onlajn kupovina je Siroko prihva¢ena medu potroSacima, buduci da samo mali broj ispitanika nikada ne kupuje onlajn. To ukazuje da je onlajn prodaja
postala standardni deo poslovanja, a ne dodatna opcija. Za biznise to znaCi da prisustvo onlajn vise nije konkurentska prednost, ve¢ osnovni
preduslov za dosezanje vecine trzista, uz diferencijaciju kroz ponudu i korisni¢ko iskustvo.
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NajcescCi razlog odustajanja od onlajn kupovine:

Nedostatak mogucnosti da se proizvod
pregleda ili proba pre kupovine

31%

Ne volim da ostavljam podatke o kartici 26%

Plasim se prevara

22%

Ne umem da porucim onlajn 7%
Prethodno negativno iskustvo 7%
Problemi sa reklamacijama 7%

Negativno iskustvo drugih kupaca

0

7

Medu onima koji su odgovorili da nikada ne kupuju onlajn, jasno je da im najvecu prepreku predstavlja to sto ne mogu da vide ili isprobaju proizvod

pre kupovine, kao i strah od nebezbednog placanja. Ovi rezultati pokazuju da je za privlacenje ove grupe klju¢no graditi poverenje kroz bolju
prezentaciju proizvoda i sigurnije nacCine placanja.
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Koje proizvode/usluge najcesce kupujete onlajn?

Odeca i obuca

Pokloni

Kozmetika

Knjige

Elektronika

Namestaj i oprema za dom
Igracke i proizvodi za decu
Karte i hotelski smestaj
Sportska oprema i dodaci
Dodaci ishrani/Suplementi
Drugo

Kuc¢ha hemija

Namirnice

Podaci ukazuju na to da se onlajn kupovina u Srbiji najcesce koristi za nabavku odece, obuce i poklona, dok su kategorije poput namirnica i kucne
hemije najmanje zastupljene. Evidentno je da potrosaci putem interneta radije biraju licne stvari i proizvode za slobodno vreme nego osnovne
potrepstine za domacinstvo.
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Koji je glavni razlog zbog kojeg
najcesce birate onlajn kupovinu?

33%

Cesto niZe cene

Dostava na kuc¢nu adresu 21%

UsSteda vremena 19%

14%

Nedostupnost proizvoda u prodavnicama

Veci izbor 7%

|lzbegavanje guzvi

Poverenje u brend 2%

Kupce najvise motiviSu nize cene i mogucnost da im proizvod stigne direktno na kucnu adresu, sto jasno pokazuje koliko vrednuju prakticnost i
ustedu novca. Pored toga, usteda vremena je vazan faktor, dok se veci izbor i izbegavanje guzvi ipak nalaze nize na listi prioriteta, sto govori da ljudi
sve vise cene jednostavnost i brzinu kupovine.
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Koliko verujete domacim onlajn prodavnicama?

|1%
Neutralan/na sam _ 30%

7%

Uopste ne verujem

Malo verujem

VEINERYEIIEIN

Vise od polovine ispitanika veruje domacim onlajn prodavnicama. Ipak, znacajan broj ljudi ostaje neutralan ili skeptican, sto ukazuje na prostor za
dalje jacanje sigurnosti i transparentnosti kako bi se potpuno uklonile sumnje.
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Da li ste ikada imali negativho
Iskustvo sa onlajn kupovinom?

Vecina ispitanika nije imala negativno iskustvo sa onlajn kupovinom, sto ukazuje na to da je ovaj vid kupovine sve pouzdaniji i prinvaceniji. Ipak,
znacajan deo korisnika ipak je naisao na probleme, sto naglasava potrebu za dodatnim unapredenjima u bezbednosti i kvalitetu usluga na internetu.
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Najveci strah ili prepreka u onlajn kupovini:

Prevara | 2 -
Neuskladen proizvod sa opisom _ 19%
Nemam stran |
Ne volim da ostavljam podatke o kartici || G 2%
Los kvalitet _10%
Problemi sa reklamacijama _ 9%
Neisporucen paket _ 6%
Drugo -3%

Najveci strah kupaca kod onlajn kupovine i dalje je mogucnost prevare, sto ukazuje na zabrinutost i nepoverenje. Takode, nezadovoljstvo zbog
neuskladenosti proizvoda sa opisom i problemi sa kvalitetom dodatno otezavaju donosenje odluke. Zanimljivo je da odredeni broj ljudi uopste nema
strah, sto znaci da ipak postoje kupci koji ve¢ imaju dovoljno poverenja u ovaj nacin kupovine.
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Koliko su vazni sledeci elementi prilikom
onlajn kupovine na nekom sajtu:

*1: Nevazno - 5: Veoma vazno

1 2 3 4 S} 1 2 3 4 S 1 2 3 4 S} 1 2 3 4 5 1 2 3 4 S) 1 2 3 4 S

Brzina ucitavanja sajta Lakoca snalazenja Kvalitet/detaljnost Dostupnost i kvalitet Dostupnost recenzija Jasna politika
(navigacija i pretraga) opisa proizvoda korisniCke podrske drugih kupaca na sajtu povrata/zamene

Rezultati ankete jasno pokazuju Sta je ispitanicima najvaznije prilikom onlajn kupovine na sajtu: na vrhu liste su kvalitetni i detaljni opisi proizvoda,
kao i jasna politika povrata i zamene, koje je najvecCi broj korisnika ocenio kao 'jako vazne'. Takode, lako¢a snalazenja na sajtu i dostupnost
korisniCke podrske takode imaju znacajnu ulogu, dok je brzina ucitavanja i dostupnost recenzija drugih kupaca nesto manje, ali i dalje relevantno
vazna stavka. Ovi rezultati ukazuju na to da kupci traze sigurnost i jasnoCu pre kupovine, ali i praktichost i podrsku tokom procesa.
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Da li smatrate da je karticho
placanje sigurno u Srbiji?

Da, smatram da je u potpunosti sigurno - 12%

Vise od polovine ispitanika u Srbiji smatra da je karticno pla¢anje pouzdano, ali prvenstveno kada se obavlja na poznatim i proverenim
sajtovima. Dok deo potrosaca bez oklevanja koristi ovu vrstu placanja, drugi i dalje daju prednost placanju pouzecem. Ovi rezultati ukazuju
na to da poverenje u kartiCno placanje jos uvek nije u potpunosti izgradeno, vec¢ se postepeno razvija.
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Koju metodu placanja najcesce
koristite prilikom onlajn kupovine?

Placanje plathom karticom _ 32%
Uplata na racun . 4%
. 3%

Najvise ljudi i dalje bira placanje pouzecem prilikom onlajn kupovine, dok kartice koristi znatno maniji broj ispitanika. Placanje preko mobilnih
aplikacija i uplate na racun su jos redi nacini placanja, sto pokazuje da tradicionalne metode joS uvek dominiraju u Srbiji kada je reC o kupovini na
internetu.

Placanje preko mobilnih
aplikacija (npr. PayPal)
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Koji je maksimalan iznos koji biste
platili onlajn za jednu kupovinu?

Do 5.000 RSD 39%

5.001-10.000 RSD 31%

10.001-50.000 RSD 23%

50.001-100.000 RSD 5%

Preko 100.000 RSD 2%

Anketa pokazuje da se ispitanici razlikuju po tome koliko su spremni da potrose u jednoj onlajn kupovini. Neki preferiraju da troSe manje i opreznije,
dok drugi nisu ograniceni na male iznose i spremni su da investiraju i znacajno vise. Ova raznolikost ukazuje na to da trziste onlajn kupovine zahteva
fleksibilnost i prilagodavanje razliCitim profilima kupaca, kako bi svako mogao da pronade opciju koja mu najvise odgovara.
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Da li dodajete jos proizvoda u korpu kako
biste stekli uslov za besplatnu dostavu?

Da, uvek _17%
Retko -11%
Ne, nikada .4%

Rezultati pokazuju da veliki broj ljudi ponekad dodaje proizvode u korpu kako bi ispunili uslov za besplatnu dostavu, dok manji broj to radi uvek ili
retko. Mali broj njih nikada ne koristi ovu strategiju, sto pokazuje da je besplatna dostava vazan faktor pri onlajn kupovini za vecinu korisnika.
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Gde najcesce primecujete onlajn oglase/reklame?
Drustvene mreze (Fejsbuk, Instagram, TikTok..) _ 73%

U onlajn prodavnicama/e-commerce sajtovima - 7%
Youtube -5%
Pretrazivaci (Google, Bing) - 5%
Veb-sajtovi, blogovi, portali . 4%
U imejlovima/newsletterima . 3%

Ne primecujem onlajn oglase . 3%

Vecina ispitanika najcesce primecuje onlajn oglase na drustvenim mrezama poput Fejsbuka, Instagrama i TikToka. Ostale platforme, kao sto su
pretrazivaci, YouTube ili e-commerce sajtovi, znatno su rede mesto gde ljudi obracaju paznju na oglase. To pokazuje koliko su drustvene mreze
dominantan kanal za onlajn oglasavanje proizvoda/usluga.
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U kojoj meri verujete reklamama
na drustvenim mrezama?

12%

10%

Uopste ne verujem

Verujem u velikoj meri

Potpuno verujem B1%

Verujem malo 0%

Ispitanici reklamama na drustvenim mrezama veruju samo do odredene mere. Potpuno poverenje je retko, dok neki ispitanici uopste ne veruju, sto
pokazuje izrazen skepticizam prema ovakvim sadrzajima. Ovi rezultati sugerisu da reklame na drustvenim mrezama cesce sluze kao izvor informacija
nego kao potpuno pouzdan kanal, te da je za izgradnju poverenja heophodna dodatna potvrda kroz iskustva drugih korisnika i preporuke.
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Koliko cesto kupujete proizvode koji su reklamirani
i preporuceni od strane influensera?

Cesto l’l%

Skoro uvek 0%

Rezultati pokazuju da ispitanici ponekad kupuju proizvode koje promovisu influenseri, dok redovna kupovina na osnovu njihovih preporuka nije
uobicCajena. Veliki deo ispitanika nikada ne kupuje ove proizvode, sto ipak govorida influenseri imaju ogranicen uticaj na donosenje kupovnih odluka.
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Kada vidite reklamu za proizvod koji Vam se dopada,
na koji hacin najcesce realizujete kupovinu?

29%

Poruc¢im na sajtu

Prvo odem u prodavnicu da pogledam uzivo 21%

19%

PiSem poruku u inbox (Instagram/ Facebook)

Sacekam akciju/popust pa tek onda kupim 18%

Sacuvam proizvod, ali ga ¢esto ne porucim 8%

Ne kupujem proizvode koje vidim u reklamama 5%

Dobijeni podaci ukazuju na to da je najcesci nacCin kupovine porucivanje sa sajta, dok mnogi prvo zele da proizvod vide uzivo u prodavnici ili ga
poruce putem poruke na drustvenim mrezama. Takode, deo ispitanika Ceka na akcije pre nego sto odluci da kupi, dok neki cesto sacuvaju proizvod,
ali ga na kraju nikada ne poruce.
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Napomena

Sva prava na sadrzaj i podatke iz ovog istrazivanja pripadaju Nilo marketing agenciji. Nije dozvoljeno
deljenje, koris¢enje, reprodukovanje ili iskoriscavanje bilo kog dela ovog izvestaja ili integralnog
istrazivanja u licne, komercijalne ili bilo koje druge svrhe bez prethodne pismene dozvole.

Za svako deljenje ili upotrebu podataka iz istrazivanja potrebno je prethodno dobiti izriCitu saglasnost
od Nilo marketing agencije.

e office@nilo.rs nilo.rs ﬁ nilo.agency @ nilo.agency



https://nilo.rs/
https://nilo.rs/
https://www.facebook.com/nilo.agency
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