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SAZETAK

Relativno nova znanstvena disciplina koja svoj primarni izvor pronalazi u psihologiji,
poznatija kao bihevioralna ekonomija, u posljednjih 20-ak godina privlac¢i paznju mnogih
autora. NajviSe se primjenjuje u svrhu boljeg razumijevanja potrosaca, osobito na podrucju
donosenja odluka, ukljucujuci osobne osjeéaje i ogranicenja na realan nacin. Bududéi da je
covjek inteligentno, promisljeno i misteriozno bi¢e te ga kao takvoga treba i promatrati,
bihevioralna ekonomija je duboko usla u trag zasto se Covjek ponaSa na odreden nacin.
Dosadasnje teorije su objasnile kako se ¢ovjek ponasa i Sto sve moze utjecati na njegovo
ponasanje, no bihevioralna ekonomija je napravila korak naprijed te je mnogobrojnim
eksperimentima pokazala potpuno drugacije glediSte na ponasanje Covjeka i1 najcesce
pogreske koje ¢ini u uvjetima neizvjesnosti kao i kod odgadanja obaveza. Ovaj rad pokazuje
da je to zaista tako. Sustavne pogreske se pojavljuju na predvidljive nacine i u odredenim
okolnostima. Mentalni rad, koji stvara dojmove, intuicije, brojne odluke, dogada se u tiSini

naseg uma.

Kakvo je remek-djelo covjek! Kako plemenit umom! Tako neizmjeran u sposobnosti! U liku tako
skladan i u kretnji tako divan! Kako je slican andelu u djelovanju! U shvacéanju na Boga nalik!

Ljepota svijeta! Zivotinjama uzor! — Hamlet, ¢in II, scena 2

SUMMARY

The relatively new scientific discipline that finds its primary source in psychology, known as
a behavioral economics, has attracted the attention of many authors over the last 20 years. It is
best applied for a better understanding of consumers, especially in the area of decision-
making, including personal feelings and limitations in a realistic way. A man is an intelligent,
thoughtful and mysterious creature and he should be observed as such, the behavioral
economy has come to a deeply traced why man behaves in a certain way. Theories of the past
have explained how man is behaving and all that can affect his behavior, but the behavioral
economy has made a step forward and has shown a whole different view of man's behavior
and the most common mistakes he faces in conditions of uncertainty as well as when he is
delayed in many experiments.

What a piece of work is a man! How noble in reason! How infinite in faculty! In form and moving how
express and admirable! In action how like an angel! In apprehension how like a god! The beauty of
the world, the paragon of animals! — from Act 11, scene 2, of Hamlet



1. UVOD

Bihevioralna ekonomija je relativno mlada disciplina koja prouc¢ava spoznaje o socijalnim,
kognitivnim i emotivnim fenomenima o utjecaju na ekonomsko ponasanje. Bihevioralna
ckonomija koristi dokaze drustvenih znanosti, najvise psihologije. Koristi dokaze psihologije
o ograni¢enoj ljudskoj racionalnosti, individualnim razlikama u racionalnosti i uéenju

povezujuci ih sa socijalnim i ekonomskim zbivanjima.

Bihevioralna ekonomija je nova, jo§ neistrazena znanstveno-istrazivacka disciplina koja se
bavi procesima odlu¢ivanja stvarnih ljudi i zahtijeva temeljne preinake i propitivanja

tradicionalne (klasi¢ne, neoklasi¢ne) ekonomske teorije.

Donedavno su prevladavali modeli koji su pretpostavljali da ljudi donose odluke vodeni
isklju¢ivo razumom i da je u skladu s time konacna odluka o kupnji proizvoda odredena
oc¢ekivanom koristi koju potrosa¢ ima od njega. Nova su istrazivanja pokazala da velik broj
faktora (ljudskih, emotivnih, psiholoskih), kako povezanih tako i nepovezanih sa samim
proizvodom, ¢esto modulira vjerojatnost kupnje jer procesiranje informacija o proizvodu i
potonje donoSenje odluke odrazava ljudska ogranienja: manjkavosti u znanju, dostupnom

vremenu ili kognitivnim sposobnostima za donoSenje idealne odluke.

Ekonomisti jo§ od Adama Smitha i Jeremy Benthama tradicionalno opisuju potroSace vodene
sebi¢nom Zeljom(potrebom) za samointeresnim zadovoljavanjem potreba, a trziSte im pruza
(omogucava) sve potrebne mjere kako bi ostvarili vlastitu dobrobit. Teorija o potroSacevom
izboru je empirijski uspjesna i pruza temeljnu fundaciju kao podlogu mnogim ekonomskim
politikama. Tradicionalni pogled na ekonomiju sada je bogatiji saznanjima i izazovima jer
bihevioralna ekonomija ima Siri spektar koji uvazava kognitivnu psihologiju, antropologiju,

evoluciju, neurologiju, neuroekonomiju, neuromarketing.



1.1. Predmet i cilj istrazivanja

Predmet istrazivanja diplomskog rada je pronaci bihevioralne pristupe o tome zasSto se covjek
uistinu ponasa na odreden nacin i na koji na¢in donosi odluke o vlastitom izboru, te
ispitivanje  osnovnih stajaliSta, modela i koncepata bihevioralne ekonomije kao
interdisciplinarne znanosti. Prije svega, prouciti ¢e se pristupi mnogobrojnih autora koji su u
samim pocecima definirali bihevioralnu ekonomiju na razliCite nacCine i time omogucili
kvalitetnu podlogu za propitivanja koja su se pojavila tijekom izrade diplomskog rada.
Istraziti ¢e se mnoga pitanja: kako i kada se bihevioralna ekonomija razvila u popularnu
disciplinu, kako je neurockonomija pomogla u razumijevanju potrosaca, kako je model
,ekonomskog Covjeka“ evoluirao od racionalnog prema predvidljivo iracionalnom. U
eksperimentalnom dijelu o ponasanju studenata u uvjetima odgadanja obaveza, odgovoriti ¢e
se na pitanje jesu li navike odgadanja stvar teskog, kompliciranog i nemilog zadatka ili su
povezane s karakternim osobinama licnosti. Odgadanje pocetka ucenja ili rada na nekom

izgovori.

Donedavno su ekonomisti vjerovali kako teorija racionalnosti dobro funkcionira i zaista je
ulozeno mnogo truda kako bi se ukazalo da ,,klasi¢na‘“ teorija ima nerealisticne pretpostavke.
Razumijevanje ponaSanja ekonomskog Covjeka je ono $to proizlazi kod svake ponudene nove
teorije i proteze se kroz veci dio rada. Stoga, glavni cilj istrazivanja je prikazati covjekovo
ponasanje kroz prizmu iracionalnosti i ogranicenja s kojim je suo€en te objasniti razliku

izmedu koncepata tradicionalne i bihevioralne ekonomije.



1.2. Metodologija rada

U svrhu pisanja diplomskog rada pregledavala su se brojna znanstvena i stru¢na djela koja su
pisali i hrvatski i strani autori. Rad se temelji na teorijskim stajalistima, a popularnost

bihevioralnih istrazivanja dosegnula je svoj vrhunac.

Tijekom izrade rada koristile su se sljede¢e znanstveno - istrazivacke metode:

e Induktivno-deduktivna metoda: najprije su se prikupljale ¢injenice tudih zapazanja i

eksperimenata, a nakon toga donio op¢i zakljucak na temelju pojedinacnih Cinjenica.

e Metode analize i sinteze uz pomo¢ kojih su se slozeniji pojmovi bihevioralne
ekonomije rasClanili i objasnili na jednostavnije sastavne dijelove da bi se Citatelju
omogucéilo njezino lak$e razumijevanje. Sumiranje predstavljenih postulata(paradigmi)
dovodi do =zaklju¢aka o opéem doprinosu bihevioralne ekonomije i njezinih
istrazivanja.

e Metoda kompilacije: preuzimanje tudih opazanja 1 rezultata iz znanstveno-

istrazivackih radova posluzilo u svrhu to¢ne i detaljne obrade izabrane teme.

e Metoda deskripcije kojom su se pojmovi, zapazanja i eksperimenti jednostavnije
opisali i empirijski potvrdili. Sama istrazivanja bihevioralne ekonomije baziraju se

upravo na empirijskim podacima.

e Metoda ankete: prikupljanje podataka o stavovima i miSljenjima na reprezentativnom
uzorku ispitanika uz pomo¢ upitnika koji je strukturiran s 16 istih postavljenih pitanja.
Prikupljeni podaci su se kvantitativno obradili te se doSlo do relevantnih podataka

koji su objasnili ponaSanje ispitanika.



1.3. Struktura rada

U uvodnom dijelu rada Citatelja se upucuje u tematiku izabranog podrucja istrazivanja, izlazu
se predmet i cilj istrazivanja te se navode adekvatne metode istrazivanja. Ukratko se
objasnjava smisao i glavno istrazivacko pitanje zasto se ¢ovjek uistinu ponasa na odreden
naéin i na koji na¢in donosi odluke o vlastitom izboru, te ispitivanje osnovnih stajalista,

modela i koncepata bihevioralne ekonomije kao interdisciplinarne znanosti.

Rad pocinje istrazivanjem pocetnih stavova bihevioralne ekonomije, stavlja se u povijesni
kontekst koji rasvjetljava Cinjenicu da veéina ideja bihevioralne ekonomije nisu nove, ve¢ ih
se moze naci u neoklasi¢noj ekonomiji. Trazenjem razlika izmedu bihevioralne i mainstream
ekonomije prepricale su se kompilacije 1 stavovi mnogobrojnih autora te prezentirale njihove
kljuéne dimenzije za ilustraciju razlika. Bihevioralna znanost ima mnogo informacija o
covjeku. Svi znacajni ljudi velikih svjetskih sila primjenjuju nove spoznaje bihevioralne
znanosti kao korak prema pozitivnim promjenama, a informacije o bihevioralnoj znansti su
lako dostupne, otvaraju nove moguénosti za rjeSavanje problema i otvaraju potpuno novi
spektar mogucnosti koji moze biti novi iskorak iz tradicionalne znanosti. Bihevioralna

ekonomija unaprjeduje sve $to se do sada spoznalo i naucilo u mainstream ekonomiji.

Tre¢i, eksperimentalni dio pokazuje iracionalnost u ponasanju kod odgadanja obaveza.
Pronalazi uzroke predvidljivog ponaSanja na temelju anketnog upitnika, 1 povezuje ih sa
osobinama li¢nosti. Na temelju istraZivanja predstavljene su i nove paradigme koje pokazuju

odmak od homo economicusa.

U cetvrtom dijelu pod tematikom ,,racionalni ekonomski ¢ovjek vs. predvidljivo iracionalni*
je zapravo autorova kulminacija diplomskog rada, to¢nije, stavljaju se u odnos suprostavljene
tradicionalna i bihevioralna ekonomija. Tu se iznosi i veéina Cinjenica, saznanja koje je autor

ve¢ spomenuo, samo na malo drugaciji nacin.

Rad zavrSava zakljuCkom 1 objaSnjenjem doprinosa bihevioralne ekonomije.



2.STO JE BIHEVIORALNA EKONOMIJA?

Bihevioralna ekonomija koristi dokaze drustvenih znanosti, najviSe psihologije. Koristi
dokaze psihologije o ogranic¢enoj ljudskoj racionalnosti, individualnim razlikama u
racionalnosti i ucenju povezujuc¢i ih sa socijalnim i ekonomskim zbivanjima. Za sada
Bihevioralna ekonomija nije posebno podrucje ekonomije. Bihevioralni ekonomisti radije
kazu da je to Skola miSljenja (tj.ekonomska Skola misli) koja se primjenjuje na potrosace,
financije, poreznu politiku, organizacijsku ekonomiju, neuroekonomiju, utjecaj pojedinca na

ckonomsko odluéivanje itd. (Camerer i Loewenstein, 2002).

Bihevioralna ekonomija (BE)? je disciplina koja se bavi granicama racionalnosti ekonomskih
subjekata koji donose odluke pod utjecajem ogranicavajucih kognitivnih i socijalnih faktora.
Bihevioralna ekonomija definirana je kao disciplina spoznaje o socijalnim, kognitivnim i

emotivnim fenomenima koji utjecu na ekonomsko ponasanje ljudi.

U hrvatskom jeziku, povremeno se moze naiéi i na opisni prijevod ,,psihologija ekonomskog

ponasanja“, no doslovni prijevod ,bihevioralna ekonomija“ je daleko uvrjezeniji.

lako je bihevioralna ekonomska $kola misli ve¢ neko vrijeme prisutna u ekonomskoj znanosti,
bihevioralni su ekonomisti jos uvijek snazno motivirani kako bi razvili potencijal bihevioralne
ekonomije. Neprestano ukazuju na granice i nedostatke mainstream ekonomije (ME)? i rade

na tome da BE postane relativno vazniji dio tradicionalne ekonomije (Tomer, 2007).

McFadden je razvio novu znanost zadovoljstva u kojoj naglaSava da bi ekonomija tebala
prihvatiti druge discipline (poput psihologije, neuroznanosti i antropologije) u standardne
modele. Ekonomisti trebaju na stvari gledati drugacije, ako doista zele razumjeti kako ljudi
donose odluke, tada moraju shvatiti kako je manipuliranje mozdanim aktivnosima jedan od

nacina da saznaju odakle ekonomski izbor stvarno dolazi.

Bihevioralna ekonomija je relativno mlada disciplina koja je poljuljala temelje dosadasnjih
ekonomskih modela jer sa sobom donosi snagu ekonomije kao znanosti koja nastoji dati

objasnjenje ekonomskih fenomena s puno realisti¢nijom psiholoSkom osnovom.

1 Bihevioralna ekonomija

2 Mainstream ekonomija



Bihevioralni ekonomisti Kkoriste dokaze drustvenih znanosti, najviSe psihologije, i t0 0
ogranic¢enoj ljudskoj racionalnosti, ljudskim individualnim razlikama u racionalnosti i u¢enju,

te ih povezuju sa socijalnim i ekonomskim zbivanjima.

Bihevioralna ekonomija postigla je u svijetu znacajan napredak u posljednjih dvadesetak
godina. U SAD-u i Kanadi su se otvorili centri za istraZivanje bihevioralne ekonomije, dok u
Hrvatskoj se ona istrazuje na Institutu druStvenih znanosti ,,Ivo Pilar“ te je u vidu otvaranje
prvog laboratorija za neuromarketinsko istrazivanje, koji bi se osnovao u suradnji s

Ekonomskim i Medicinskim fakultetom u Zagrebu.

Valja napomenuti da je otac bihevioralne ekonomije nobelovac Daniel Kahneman. Istrazivaci
iz Europe tek se pomalo ukljuéuju u rad bihevioralnoistrazivackih centara. Vise se ukljucuju
znanstvenici iz Kine. U mnogim zemljama je suradnja izmedu psihologa i ekonomista dovela
do napretka i znacajnih promjena. Vrijeme ¢e pokazati u kojoj mjeri ¢e u Hrvatskoj do¢i do

suradnje izmedu psihologa i ekonomista.

Grupa znanstvenika pod nadimkom ,,behavioral dream team* (Ariely, Thaler i Kahneman)
koji se bave bihevioralnom ekonomijom uputili su mnoge svjetske lidere u tajne
razmjenjivanja poruka, prikupljanja sredstava, kontrole glasina te mobilizacije glasada. Cini
se da je doslo vrijeme kada ¢e najjaci svjetski ljudi poceti primjenjivati bihevioralne znanosti i

time podastrijeti put novim idejama.
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2.1. Povijesni kontekst bihevioralne ekonomije

Vecina ideja BE nisu nove, ve¢ ih se moZe na¢i u neoklasi¢noj ekonomiji. Budué¢i da
bihevioralna ekonomija koristi spoznaje psihologije, u trenutku kada se pojavila, ekonomija
nije postojala kao samostalna znanstvena disciplina te su na neki na¢in ortodoksni ekonomisti
odbacili bihevioralnu ekonomiju kao takvu. Kada ekonomija nije postojala kao samostalna
znanstvena disciplina, prvo se identificirala s razli¢itim poljima istrazivanja (povijest, etika,
filozofija). No moze se re¢i da su mnogi ekonomisti ujedno bili i psiholozi tog vremena.
Adam Smith koji je najpoznatiji po svom konceptu ,nevidljiva ruka“ napisao je manje
poznatu knjigu ,,Teorija moralnih osjecaja“ 1759. godine u kojoj je postavio psiholoske
principe individualnog ponaSanja koji su nedvojbeno znacajni kao i ekonomska opaZzanja.
Knjiga je prepuna spoznaja o ljudskoj psihologiji koja daje trag aktualnim zbivanjima
bihevioralne ekonomije (Camerer i Loewenstein, 2002).

Jo§ je Adam Smith 1759. godine ukazao na jednu od glavnih pretpostavki bihevioralne

ekonomije, naime, pretpostavku da ljudi vise vrednuju ne-gubitak nego §to vrednuju dobitak.

Zasto ljudi imaju averziju od gubitka (,,loss-aversion®), zasSto, npr., veli¢ina gubitka od 100 kn
snaznije utjeCe na osjecaj (ne)zadovoljstva nego veli¢ina sre¢e povezana sa dobitkom od 100

kn?

Nadalje, Jeremy Bentham je pisao o konceptu ,,zadovoljstva“, ali njegove spoznaje i

odrednice ponovo postaju aktualne tek s radovima Loewensteina 1999. godine.

Sto se ti¢e bihevioralne ekonomije, ne moze se svrstati u podjele kao §to su pozitivisticka i
normativna, nego je to multidisciplinarno podrucje istrazivanja koje ukljucuje razliCite grane
neuroznanosti i neuroekonomije nastojeci, izmedu ostaloga, objasniti pozadinu donoSenja
odluka i ponasanja ljudi kao kupaca-potrosaca, npr. zasto ljudi percipiraju cijenu od 9,99 kn
kao znacajno nizu od 10,00 kuna ili kako su osobine licnosti i navike povezane s trosenjem

novca.

Dosta se raspravlja o tome kako se bihevioralna ekonomija razvila tek u posljednjih nekoliko
desetljeca, no ona je na znanstvenoj sceni prisutna puno prije: od Michigan Skole do Carneige
Skole u 1950-im i ranim 1960-im. lako je Louis Uchitelle u NY Timesu objavio da se

bihevioralna ekonomija pocela razvijati 1994.godine, mnogi radovi pokazuju da to nije tako.

11



Veliki doprinos bihevioralnoj ekonomiji su dali Daniel Kahneman i Amos Tversky, te George
Katona i Herbert Simon (Hosseini, 2003).

12



3.RAZLIKA IZMEDPU ME i BE

Postoji ,,jaz izmedu tradicionalne (ME) i bihevioralne ekonomije. U tradicionalnoj ekonomiji
pretpostavka da su ljudska bi¢a racionalna znaci da u svakodnevnom Zivotu najprije sagledaju
vrijednost svake od ponudene moguénosti, a zatim slijede put djelovanja koji se Cini
svoj odgovor: trzi$ne sile su toliko snazne kako bi usmjerile i vratile ekonomskog ¢ovjeka na
put ispravnih i racionalnih odluka. Na temelju tih pretpostavki, zapravo, narastaji ekonomista
od Adama Smitha pa do danas mogli su razviti dalekosezne zaklju¢ke o svemu, od sustava

oporezivanja i zdravstvenog osiguranja do procjene vrijednosti dobara i usluga.

Zapravo su ljudi mnogo manje racionalni nego $to to tradicionalna ekonomija pretpostavija.
Osim toga, iracionalna ponasanja nisu ni slu¢ajna ni besmislena. Ona su sustavna i, buduci da
se stalno ponavljaju, predvidljiva. Ne bi li stoga imalo smisla preoblikovati tradicionalnu
ekonomiju udaljujuéi je od naivnog psihologiziranja (koje Cesto nema veze s razumom,
introspekcijom 1, Sto je najvaznije, empirijskim dokazima)? Upravo je to ono §to novo

podrucje bihevioralne ekonomije nastoji ostvariti (Ariely, 2008).

Postavlja se pitanje da li je bihevioralna ekonomija ekonomska $kola misli | zasto se nije do
danas razvila kao pravac u ekonomiji. Cilj svake ekonomske teorije je da jednostavno, ali
vjerno opise neku vaznu pojavu iz prakse. Razmisljanje grupe znanstvenika se moze smatrati
kao Skola misli. BE je nedvojbeno ekonomska Skola misli koja prati nova ekonomska
zbivanja, pocevsi od elementarnih ljudskih potreba 1 teorije izbora pri donoSenju
svakodnevnih odluka. Bihevioralni ekonomisti mahom smatraju da je drustveno veliki
problem (drustveno zlo) da mainstream ekonomija ostane dominantna u ekonomskoj struci.

Ako teorijske implikacije ne odgovaraju realnim dogadajima, tada teorija gubi kredibilitet.

Horonitz (2013) navodi da bihevioralna ekonomija nije posebno polje ekonomije, nego stil
modeliranja ili $kola miSljenja koja se primjenjuje na veliko podruéje ekonomskih pitanja
poput teorije potrosaca, financija, poreznoj politici, teorije ocekivane Kkoristi, teorije
racionalnog izbora itd. Psihologijski rezultati iz brojnih eksperimenata doprinose razvoju
bihevioralne ekonomije, gdje je bihevioralna ekonomija pristup, a eksperimentalna ekonomija

metoda.

Tomer (2007) naglasava da BE nije jako povezana s politickom ekonomskom ideologijom ili

pojedinim materijalnim prijedlozima kao $to je sluc¢aj u nekim drugim ekonomskim $kolama
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misli. Na temelju paZzljive usporedbe i detaljnog istrazivanja ustanovio je da je BE $kola misli
koja se razlikuje po Cinjenici da je puno manje ograniCena, kruta, netolerantna, mehanicka,
izolirana i individualnija od ME. Ove navedene dimenzionalne razlike Tomer (2007) koristi
kao pristup za usporedbu BE i ME.

Klju¢ne dimenzije za ilustraciju razlika:
1) Ogranicenost
2) Krutost
3) Netolerancija
4) Mechanicalness®
5) lzoliranost
6) Individualizam

Najvaznija razlika izmedu bihevioralnih i tradicionalnih ekonomista je da oni imaju razlicite
normativne koncepcije ekonomije kao znanosti, a time koriste razli¢ite znanstvene metode i
imaju razli¢it osjecaj znanstvene discipline. OgraniCenost je vazna dimenzijska usporedba.

Ogranicenost nastaje kada ekonomska disciplina ogranicava svoje metode.

Vazan izvor ograni¢enosti u ekonomskoj disciplini moze biti pozitivizam i metode koje su
visoko strukturirane. Pozitivizam odbacuje nekvantitativne i literarne metode za znanstveno
otkrice te se bavi fenomenima koji se mogu kvantificirati i statisti¢ki obraditi. Gdje disciplina
isklju¢ivo koristi stroge testne hipoteze uokvirene u matematici, pozitivisticka ograni¢enost ¢e
biti velika. Tu je drugi aspekt ogranienosti koji se jednim dijelom odnosi na pozitivizam, ali

je nesto drugaciji.

Ekonomske discipline gdje formalisticko matemati¢ko—deduktivnho modeliranje je
dominantno takoder su ograni¢ene zbog iskljuCenja drugih pristupa (karakteristika
tradicionalne ekonomije). Ako je ekonomska disciplina kruta, to opéenito podrazumijeva

snaznu privrzenost (mozda iracionalna privrZzenost) prema odredenom obliku ograni€enosti.

3 S obzirom da u hrvatskoj ekonomskoj terminologiji ne postoji prijevod pojma ,,mechanicalness”, u radu ¢e se
taj izraz koristiti na engleskom jeziku. Na nekim mjestima se koristi izraz ,,mehanicki“ prema slobodnoj
interpretaciji autora.
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Krutost podrazumijeva da disciplina nema sposobnost biti pragmati¢na i fleksibilna s obzirom
na metode koje koristi. Isto tako, disciplina koja je manje kruta moze lako prilagoditi svoje

metode prema ekonomskoj znanosti.

Netolerancija se odnosi na odbojnost prema znanstvenom radu koji nije u skladu s propisima
0 vlastitoj disciplini. Netolerantne discipline su one ¢iji znanstvenici nisu otvorenog misljenja
i Koji su neprijateljski raspolozeni prema drugim pristupima ekonomske znanosti (ME).
Tolerantne discipline imaju znanstvenike koji su relativno prihvatili metode drugih disciplina
(BE). Mechanicalness se odnosi na stupanj u kojem se gospodarstvo i njegovi akteri ponasaju
poput strojeva. Izoliranost se odnosi na stupanj u kojem ekonomska disciplina nije usko
povezana ili integrirana s neekonomskim disciplinama, posebno socijalno—znanstvenim.
Izolirana disciplina je ona koja je relativno samostalna i stoga odvojena od drugih drustveno
znanstvenih disciplina, dok disciplina koja naglasava interdisciplinarnu aktivnost je manje
izolirana. Individualizam discipline se odnosi na stupanj u kojem sva ponaSanja i dogadaji
mogu biti kona¢no shvaéeni kao da proizlaze iz osobina i ponasanja pojedinaca. Disciplina s
visokim individualizmom uvijek se fokusira na individualno dono$enje odluka (ME), dok
disciplina koja ima manje individualizma daje puno vise paznje na pojedince kao dio
kolektiva (BE).

Naravno da su stereotipi neizbjezni ako se Zele napraviti dobre usporedbe. Dakako da neée svi
tradicionalni ekonomisti odgovarati u potpunosti ME karakteristikama, niti ¢e svi bihevioralni

ekonomisti to¢no odgovarati BE stereotipima.

Mnogi su autori komentirali veliku ograni¢enost ME. Pozitivizam u tradicionalnoj ekonomiji
iskljucuje brojne korisne metode istrazivanja. Autori su usmjereni na ograni¢enost povezanu
sa formalistickim matematickim metodama ME, te pokazuju naglasak na formalne, a ne na
empirijske dokaze. Tako je na slican nacin Colander (1991) naglasio koriStenje formalnog
matematickog modeliranja u ME te iskljucenje ideja i spoznaja razli¢itih vrsta empirijskih

analiza. Pokazalo se da ekonomija prenaglasava matematicke i statisticke alate.

Drugi aspekt ogranic¢enja ME je taj da tradicionalni ekonomisti neupitno prihvacaju tri klju¢ne
pretpostavke: racionalnost, vlastiti interes i samokontrolu. Dakle, da covjek racionalno
donosi odluke koje su razumne i u njegovom interesu, te ako ponekad i donese krivu odluku,
sam ¢e ili uz pomo¢ trzisnih sila nauciti da takve greske u odlucivanju vise ne radi. Dok

bihevioralni ekomomisti pokazuju da ljudi nisu savrSeni poput homo economicusa, da donose
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iracionalne odluke na koje utjecu brojni faktori (osjecaji, okruzenje, usporedivanje s drugima,
drustvene norme, ranija iskustva, sklonost odgadanju nelagode...). Tradicionalna ekonomija se

takoder u brojnim istrazivanjima pokazala netolerantnom na druge znanstvene poglede.

Brojni autori su komentirali i dali argumente koji ukazuju na krutost ME. U nekoliko navrata,
McCloskey (1994) je napomenuo da su tradicionalni ekonomisti neuroti¢no zabrinuti o
znanstvenim metodama koje koriste; tradicionalni ,,ekonomisti su neuroti¢ni o poimanju
znanosti“ i1 ME pati od ,,neuroti¢nih inhibicija svoje umjetne metodologije ( McCloskey,

1983). Neuroti¢no ponasanje zasigurno nema fleksibilnu stranu.
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3.1. Glavni predstavnici i njihova podrucja istraZivanja bihevioralne ekonomije

Naravno da su stereotipi neizbjezni ako se Zele napraviti plodne usporedbe. Dakako da nece
svi mainstream ekonomisti odgovarati u potpunosti ME karakteristikama, niti ¢e svi

bihevioralni ekonomisti to¢no odgovarati BE stereotipima.

3.1.1. Herbert Simon 1 Carneige Skola

Simon je analizirao dvije klju¢ne pretpostavke - racionalnost i vlastiti interes - koje
neoklasi¢na ekonomija neupitno prihvacéa. Na razliite nacine je istrazivao stupanj u kojem je
donoSenje odluka racionalno i u vlastitom interesu. Iznimno je tolerantan na koriStenje
razli¢itih metoda u ekonomskim istrazivanjima, iako su Simonove metode pod utjecajem
pozitivisticke filozofije one nisu ni priblizno ogrni¢ene kao ME. Bio je pragmatican i
fleksibilan s obzirom na metode koje je koristio. Simonovo je mis$ljenje da bi vazne ideje iz
evolucijske ekonomije trebale biti dio BE. Za razliku od tradiocionalnih ekonomista, ne
smatra da ekonomija treba biti odvojena od drugih druStvenih disciplina. Simonova
koncepcija individualnog odlu¢ivanja je mnogo manje mechani¢ka, a viSe psiholoska i

socioloSka nego §to je to sluc¢aj kod ME.

3.1.2. George Katona i Michigan skola

George Katona zajedno sa svojim suradnicima na Michigan sveuciliStu razvio je bihevioralni
ekonomski pristup koji istice psihologiju. U usporedbi s ME, navedeni pristup je bio manje
ograniCen. Zalaze se za manje teorije, a viSe empirijskih promatranja ponasanja koristec¢i
ankete, intervjue kako bi dobili vazne informacije o pojedincima. Katona nije prihvatio strogi

ekonomski pogled o racionalnom donosenju odluka.

Zbog Katonovih procedura koje su bile relativno pragmati¢ne, BE koju je istrazivao je manje
kruta s obzirom na dimenziju rigidnosti (Tomer, 2007). Objasnjava da Katona, psiholog po
zanimanju, koristi ne-normativne bihevioralne znanosti, posebno psihologiju i sociologiju u
suradnji s ekonomijom. Znacajno koristi gestalt psihologiju i1 socijalnu psihologiju u

istrazivanjima. Stoga, BE koju promatra nije izolirana buduéi da koristi druge discipline.
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3.1.3. Colin Camerer i Psiholoska ekonomija (PE)

Psiholoska ekonomija je ustvari BE koja posuduje saznanja iz psihologije, posebno
kognitivne psihologije. Znacajna PE istrazivanja odstupaju od ekonomsko racionalnog
odlucivanja pretpostavljenog po neoklasi¢nim ekonomistima. Vodeci praktikanti PE su: Colin
Camerer, Ernst Fehr, Daniel Kahneman, David Laibson, George Loewenstein, Matthew Rabin
i Richard Thaler. Kljuéne pretpostavke (racionalnost, vlastiti interes i samokontrola) su dio
psiholoske ekonomije. PE je manje ogranicena od ME, ali viSe ograni¢ena od BE. Osnovne
metode PE ne predstavljaju radikalan odmak od ME. Svrha mnogih PE istrazivanja je, dakle
jednostavno ,,modificirati jednu ili dvije pretpostavke u standardnu teoriju u smjeru veceg
psiholoskog realizma* (Camerer i Loewenstein, 2002). Sukladno tome, PE istraZivanje se
nastoji usredotoCiti na relativno materijalne, mjerljive Cimbenike 1 ograniCiti svoje

razmatranje  nematerijalnih, kvalitativnih, holistickih aspekata.

Vazno je napomenuti da PE trenutno obuhvaca cijeli niz empirijskih metoda, ukljuc¢ujuéi sve
empirijske metode ME, kao i laboratorijsko i terensko eksperimentiranje, koristenje terenskih
podataka, raCunalne simulacije, ankete, ¢ak i skeniranje mozga (Camerer 1 Loewenstein,
2002). PE je fleksibilnija i pragmati¢nija u svojim metodama od ME, ali manje od BE te je u
sredini Sto se tiCe dimenzije rigidnosti. PE se povezuje s drugim drustveno znanstvenim
disciplinama. Jedan novi zanimljivi razvoj je poveznica sa neuroznanosti za razvijanje

neuroekonomije.

3.1.4. Harvey Leibenstein i X-efikasna (XE) teorija

Pocevsi sa svojim prvim ¢lankom o X-efikasnosti u 1966. Leibensteinova istraZzivanja su
razvila konceptualni okvir za razumijevanje zasto je u poduzec¢ima uobiCajeno stanje da je
ucinkovitost manja od optimalne (X-neu¢inkovitost) odnosno suboptimalna. Harvey
Leibensteinov vlastiti doprinos je bio Cisto teoretski te se teorija fokusira na temeljne odnose
unutar tvrtke. Leibensteinovo djelo ima elemente pozitivizma, stil i metode XE teorije su
sli¢éni onima kod ME jer su varijable uglavnom kvantitativne, a teorija u nacelu provjerljiva tj.

moze se testirati. Vazan element XE teorije ukljucuje propitivanje racionalnih postulata,
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osobito maksimiziranja ljudskih potreba. Kod izlaganja XE teorije, Leibenstein nije koristio
matematicki formalizam, ve¢ opcenito koristi grafove kako bi prikazao bitne teorijske relacije

u istrazivanim modelima.

3.1.5. George Akerlof i bihevioralna makroekonomija

Akerlofov san je bio da se razvije bihevioralna makroekonomija u originalnom duhu
Keynesove opce teorije te bihevioralna makroekonomija koja je manje temeljena na intuiciji,
a viSe cksplicitno na temelju psihologije i sociologije. Akerlofova bihevioralna
makroekonomija je manje ograni¢ena od ME, otvorena je za istrazivanje psiholoskih i
socioloskih pitanja i problema (za koje ME nije otvorena) te ne prihvaca temeljne propozicije
kao Sto je maksimiziranje ljudskog zadovoljstva. Akerlofovo istrazivanje ne karakterizira
koriStenje formalistickog matemati¢kog modeliranja. Akerlofov rad je bez sumnje,

interdisciplinaran i, stoga mnogo manje izoliran nego ME.

3.1.6. Richard Nelson, Sidney Winter i evolucijska teorija (ET)

Zajednicki koriste evolucijsku teoriju kako bi objasnili procese ekonomskog napretka ili
razvoja pomocu predvidljivih obrazaca ponaSanja koje nazivaju rutina. Rutine su bolje
selektirane po pitanju opstanka i napretka u kompaniji jer ljudsko ponasanje koje je u skladu s
obrascima daje dobre rezultate.

3.1.7. Vernon Smith i eksperimentalna ekonomija (EE)

Ekonomija kao eksperimentalna znanost koja ukljucuje koristenje laboratorijskih pokusa,
empirijskih metoda i poput prirodnih znanosti, naglasava testiranje hipoteza koriStenjem

eksperimenata.



Tablica 1: Razlike ME i BE s dimenzijskim usporedbama

- ) »

Marrowness High Low

ME PE HI. _EE_BF GA BT GK - HS

Rigidity

ME PE BF EE _HI. GA ET GK HS
Intolerance

ME PE  BF G FE HL BT HS
Mechanicalness

ME M1 GiA_PE_BF EE GK _ET _HS

Separateness

ME HI. EE BF PE GK GA ET HS

Individualism
ME HL BF PE GA EE FT O GE HS
ME: Mainstream economics; HL: Harvey Leibenstein, EE: expenmental economics; PE: psychological economics; GEK:

George Katona, GA: George Akerlof, HS: Herbert Simon; ET: evolutionary theory; BF : behavicral finance.

Izvor: http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1053535706001156

3.1.8. Dan Ariely i dobre strane iracionalnosti

Dan Ariely bavi se istrazivanjem podruc¢ja bihevioralne ekonomije i iracionalne naravi kao
osnove ljudskog ponasanja. U knjizi ,,Predvidljiva iracionalnost* opisuje da postoje nevidljive
sile koje upravljaju covjekovim odlukama, smatra da je upravo moguce predvidjeti
iracionalnost tj. da postoji obrazac s§to je u suprotnosti s tradicionalnim stavovima

nemogucnosti svodenja ljudskog ponasanja na predvidive obrasce.

Tijekom godina nastojao je shvatiti zasto ljudi donose tako luckaste, blesave, neobicne i
zaCudujuée, a ponekad i opasne odluke. Oduvijek se pitao kako stvari funkcioniraju i kako se
ljudi ponaSaju. Ispitivao je fizi€ku bol izazvanu vru¢inom, hladno¢om, vodom, pritiskom,
glasnim zvukovima, pa €ak i psihicku bol izazvanu gubitkom novca na burzi. Presao je s boli
na ispitivanje sluc¢ajeva u kojima pojedinci neprestano ponavljaju iste pogreske, nesposobni
uciti iz vlastita iskustva. Neke pogreske su sustavne i uvijek se iznova ponavljaju. Kroz
istrazivanja, otkrio je razlicite oblike ljudske iracionalnosti. Smatra da je bihevioralna
ekonomija zapravo procjenjivanje i donosenje odluka. Nije nastojao ispitati samo ponasanje,
nego 1 donoSenje odluka koje prethodi ponasanju. Bihevioralna ekonomija se istodobno bavi

pitanjima psihologije i pitanjima ekonomije.
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Kada ljudi odlu¢uju o sebi samima, sposobni su donositi ispravne odluke. Iako je osjecaj
divljenja u odnosu na sposobnosti ljudskih bi¢a sasvim opravdan, Ariely vjeruje da postoji
velika razlika izmedu osjecaja dubokog divljenja i pretpostavke da je ljudska sposobnost
promisljanja savrSena. Govori zapravo o ljudskoj iracionalnosti, o udaljenosti od savrSenstva,
te je vazan korak u shvac¢anju samoga sebe prepoznati gdje se udaljujemo od idealnoga i da to
jamci Covjeku dobit u praksi. Razumjeti iracionalnost vazno je kako za svakodnevne postupke
I odluke, tako i za razumijevanje nacina na koji ljudi oblikuju okruZenje u kojem zive te za

razumijevanje izbora koje im to okruzenje nudi.

Ariely-ov stav je da ljudi nisu samo iracionalni, nego predvidljivo iracionalni. Ljudska
iracionalnost izbija uvijek na iste na¢ine i uvijek iznova. Bilo da se ponaSaju kao potrosaci,
poslovni ljudi ili oni koji donose odluke, spoznaja da su ljudi predvidljivo iracionalni
ishodisna je tocka nastojanja da poprave nacin donoSenja odluka i promijene nacin Zivota na

bolje.
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4. STO MOZES SUTRA NE UCINI DANAS: EVO ZASTO ODGADAMO
OBAVEZE
Odgadanje je fenomen koji se istrazuje u posljednja dva desetljeca. Obrazovanje je jedno od

podruc¢ja u kojem ga se spominje. Eksperimentalnim dijelom rada ¢e se povezati aktivnost

odgadanja zadataka s osobinama li¢nosti.

Istrazivanje je provedeno tijekom kolovoza pomocu anketnog upitnika sa struktururanih 16
pitanja o navikama ponasanja i odgadanja obaveza studenata. Prije nego Sto je upitnik
,,objavljen® u zatvorenim studentskim grupama na drus$tvenim mrezama, proveden je pilot
projekt koji je dao smjernice za ispravak i nadopunu pojedinih pitanja u konacnom anketnom

upitniku.

Sto se Zeljelo ispitati:

Suocdavaju li se studenti s prokrastinacijom?*, odnosno odgadaju li obaveze?
Ponavljaju li taj obrazac ponasanja i zasto?

Smatra li se odgadanje kao dio lo$ih navika ili dio ljudskog ponasanja?
Jesu 1i aktivnosti odgadanja povezane s osobinama li¢nosti?

U istraZzivanju je jednoglasno potvrdeno — svi odgadaju! 100% ispitanika odgada svoje

obaveze.

90% ispitanika se uvijek iznova nade u zaCaranom krugu odgadanja obaveza, to jest
predvidljivo ponavljaju taj obrazac ponasanja. Ostalih 10% ne ponavljaju taj obrazac, ali su
odgovorili da ponekad odgadaju svoje obaveze. To su uglavnom studenti koji su odrastali u

predvidljivom zivotnom okruzenju sa strukturiranim Zivotnim navikama.

Osobe koje su visoko na ljestvici osobina licnosti organizirane su i sklone postavljanju

prioriteta, te je takoder uoceno da su odrastale u okruzenju s predvidljivim aktivnostima.

S druge strane, osobe emotivci, koje se ne znaju $aliti na svoj rac¢un su sklonije odgadanju

obaveza te pri ucenju Cesto razmisljaju kako teze postizu i odrZzavaju profesionalni uspjeh.

4 lat. pro- za, u korist; crastinus — sutra
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Tablica 2: Odgadanje s obzirom na preddiplomsku i diplomsku razinu studija

Studenti preddiplomskog Studenti diplomskog
sveuciliSnog/stru¢nog studija sveuciliSnog/specijalistickog
(povremeno rade, hobiji, studija (rade puno radno vrijeme,
sporta$/sportasica) hobiji, sporta$/sportasica
Uvijek uce u zadnji tren 34 4
Ponekad 3 17
Nikad 0 8
z 37 29

Izvor: izrada autora

IstraZivanje je pokazalo da su kolokviji najdrazi oblik polaganja predmeta i provjere znanja.
16,4% ispitanika preferira polaganje predmeta preko ispita i to su uglavnom izvanredni
studenti u dobi od 26 do 35 godina.

Profesionalnim odgadacima su se pokazali redoviti/izvanredni studenti preddiplomskih studija
koji povremeno rade, dob do 25 godina. Studenti u dobi od 26 do 35 godina koji rade na
nepuno/puno radno vrijeme su manji zabu$anti, te s godinama odgadanje opada. Starije osobe
su savjesnije od mladih koje dolaskom na fakultet trebaju nauciti odgovorno se odnositi
prema planiranju 1 provodenju ucenja i ostalih akademskih obaveza.

Nije se utvrdilo odgadaju li viSe redoviti ili izvanredni studenti jer je omjer odgovora bio
podjednak. Redoviti su studenti navodili razloge poput bavljenja profesionalnim sportom i
raznim hobijima, a izvanredni studenti najviSe prokrastiniraju radi vremena provedenog na

poslu 1 teSkom uskladivanju fakulteta uz posao.

Na odgadacko ponaSanje utjecu osobine li¢nosti, odgoj, motivi i1 karakteristike zadatka, strah
od uspjeha/neuspjeha, stvorene slike o sebi, nisko/visoko samoposStovanje, odbojnost prema

zadatku kao i vremenski horizont koji pojedinca dijeli od aktivnosti koju mora ispuniti.
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Horizontalni stup¢ani grafikon 1: Zasto studenti odgadaju

Izvor: izrada autora

U konacnici, svi studenti odgadaju obaveze, Sto pokazuje na iracionalnost u ponaSanju, a
budu¢i da uvijek s novim zadatkom ponavljaju takvo ponasanje, moze se re¢i da predvidljivo
grijeSe. Aktivnost odgadanja moze ukazati na neciju fleksibilnost i sposobnost da se
adekvatno prilagodi novonastalim okolnostima, Sto predstavlja izazov za odgadaca svaki put

kada se iznova nade u takvoj situaciji.

Svakodnevni zadaci: placanje
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Horizontalni stupc¢ani grafikon 2: Situacije u kojima studenti odgadaju

Izvor: izrada autora

Istrazivanjem se dokazalo da su ljudi skloni iracionalno odgadati zadatke, kao i1 u odredenim
situacijama Ciniti pogreSke te takvo nerazumno ponaSanje moguce je svakodnevno susresti.
Bihevioralna ekonomija nastoji razumjeti nesavrSeno ljudsko ponasanje, traganjem za

odgovorima na pitanja glede njihova pogresnog djelovanja. Primjerice, kod donosenja
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iracionalne odluke o nezapocinjanju obavljanja zadatka na vrijeme, u anketnom istrazivanju
doslo se do nevjerojatnog podatka da studenti koji prosje¢no odgadaju pokazuju odredeni
stupanj samostalnosti i samopouzdanja jer su svjesni rizika i podvrgavanja pritisku u zadnji
Cas. 26% ispitanika je izjavilo da se nakon obavljenog zadatka u kratkom roku osjecalo
sposobnima, kao i 26% ispitanika da radi pritiska kojeg su osjecali tih par dana su spoznali da

mogu sve, da svaki zadatak mogu s lako¢om rijesiti.

Brojne ekonomske teorije nastojale su razumjeti ljudsko ponasanje, no bihevioralna znanost je
dokazala da su ljudi skloni donositi iracionalne odluke i odgovorila na pitanje zasto to ¢ine.
Posljednjeg desetljeca je porastao broj studija koje istrazuju odgadanje. U ovom radu
istrazivane su dvije vrste odgadanja: odgadanje donoSenja odluka o ucenju i odgadanje
izvrSavanja zadataka (koje se naziva i bihevioralno odgadanje), pri ¢emu se obuhvaca

akademsko odgadanje i odgadanje svakodnevnih zadataka.

Neoklasi¢na ekonomija je zasnovana na vrlo strogim pretpostavkama, medu kojima je ona da
,hevidljiva ruka® utjeCe na funkcioniranje trzista i ona po kojoj su svi ekonomski subjekti
(potrosaci, tvrtke i dr.) potpuno racionalni. Nazalost, slijepa vjera u ljudsku racionalnost
postaje problem kada ekonomisti uvjeravaju svijet, ukljuujuéi politi¢are, poslovne ljude,
velike svjetske lidere i obi¢ne smrtnike u ekonomska nacela koja su nepotpuna, koja nije
potrebno podvrgnuti nikakvoj empirijskoj provjeri, na kraju krajeva, takva su nacela losa, pa
cak 1 opasna. Ako se Zeli razumjeti ljudsko ponaSanje, potrebno je koristiti druga oruda i
druge discipline, poput psihologije, sociologije i filozofije. Svijet koji gradimo, institucije,
porezni 1 obrazovni sustav, financijsko trZiSte, mirovinski i zdravstveni sustav potrebno je
oblikovati na nacin da se uvazi objektivan znanstveni pristup koji ¢e ispitati razli¢ite hipoteze
1 mogu¢e mehanizme, podvrguti ih strogim empirijskim provjerama i1 na taj nain ostvariti

dugoro¢ni boljitak.
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5. PROKRASTINACIJA

Prokrastinacija ili odgadanje (eng. procrastination) je oblik ponaSanja kojeg karakterizira
sklonost ostavljanja nekog nezeljenog zadatka za Kkasnije. Psiholozi ¢esto spominju
prokrastinaciju kao mehanizam pomocu kojeg se ljudi nose sa anksioznoS¢u vezanom sa
otpocinjanje ili zavrSavanje posla. U bihevioralnoj znanosti takvo je ponasanje poznato veé
dugi niz godina, a brojna istrazivanja na tu temu definirala su i uzroke. Na prokrastinaciju se
moze gledati pozitivno jer tijekom odgadanja se prikupljaju informacije koje bacaju novo
svjetlo na situaciju i omogucuju uéinkovitije djelovanje nego da se odmah reagiralo. No,
prokrastinacija se ipak pretezno smatra negativnom pojavom jer se ona ne pojavljuje zbog
prikupljanja novih informacija o nekoj situaciji, nego se pojavljuje kao rezultat neuspjeha u
regulaciji vlastitog ponasanja, odnosno kao posljedica manjka samokontrole. Ona je pretezno

iracionalno odgadanje zadataka, bez nekog konkretnog razloga.

5.1. Najces¢i uzroci prokrastinacije — Zasto odgadamo obaveze?

Iako je, kako je ve¢ spomenuto, prokrastinacija iracionalno izbjegavanje zadataka i moze se
re¢i da su neki ljudi skloniji upustiti se u izbjegavanje odredenih situacija od drugih, a to je
ponajviSe zbog njihovih osobina licnosti. Obiljezja situacije koja se odgada, kao i skup

osobina li¢nosti 1 motiva, povecavaju vjerojatnost pojave prokrastinacije.

5.1.1. Motivi i karakteristike zadatka

Strah od neuspjeha i perfekcionizam su najces¢i motivi za izbjegavanje odredenih zadataka.
Perfekcionisti su ponekad nepravedno optuzeni kao opsesivno-kompulzivno neprilagodeni.
Ako zadatak ne zadovoljava odredene standarde, odlucuju zanemariti da je zadatak ikada i
postojao. Zacarani krug neostvarenih obaveza tako se konstantno prosiruje, a rjeSenja nema na
vidiku. Perfekcionist ¢e uvijek ¢ekati pravi tren, pravu priliku ili pravi pristup, no to, nazalost,
nikada ne dode. Na kraju, iako velikog potencijala, ostaju zapamceni kao nepouzdani.
Takoder se u posljednje vrijeme javlja i pojam socijalnog perfekcionizma, odnosno percepcija

da drugi o¢ekuju savrSenost od pojedinca. Strah od neuspjeha takoder znacajno pridonosi
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izbjegavanju zadatka. Burka i Yuen (2008) navode da na razini pojedinca prokrastinaciju
poticu razli¢iti motivi, poput straha od neuspjeha, straha od uspjeha i Zelje da uspostave
(prividnu) kontrolu nad zivotom. Od navedenih ¢imbenika, strah od neuspjeha je posebno
ucinkovit u poticanju prokrastinacije. Kada se pojedinci boje da nisu dorasli nekom zadatku i
kada su uvijereni da ne posjeduju adekvatne vjeStine za postizanje Zeljenih ciljeva, skloni su

odgadanje obaveza koristiti kao strategiju kojom §tite vlastito samopouzdanje.

5.1.2. Osobine li¢nosti

Li¢nost se smatra strukturiranom na nekoliko nivoa, pri ¢emu su na najvi$oj razini osobine
liénosti: ekstraverzija, ugodnost, savjesnost, neuroticizam, otvorenost, a na najnizoj specifi¢ne
reakcije. Kada ljudi karakteriziraju sami sebe kao promisljene, inteligentne i ambiciozne, time
opisuju karakteristike vlastite li¢nosti. Pridjevi koji se mogu Koristiti za opisivanje
karakteristika ljudi nazivaju se pridjevima deskriptorima crta li¢nosti. Pridjevi koji opisuju

li¢nost odnose na nekoliko vrlo razli¢itih aspekata ljudi.

5.1.3. Situacijski ¢cimbenici

Sto se tice situacijskih ¢imbenika koji poti¢u prokrastinaciju, psiholozi smatraju da na ljudsko
ponasanje najvise djeluju odbojnost i vremenska udaljenost nekog dogadaja. Ako je neka
buduca obaveza vremenski udaljenija od pojedinca, to ima manje utjecaja na trenutno
ponasanje i odluke. Ljudi po svojoj prirodi teze pozitivnim i ugodnim dozivljajima te ukoliko
je pred njima zadatak za mjesec dana, biti ¢e skloniji baviti se onim stvarima koje ih ¢ine
sretnima i koje ih zabavljaju, dok ¢e one koje su im odbojne pokusati izbjeci ili barem
maksimalno odgoditi. Pojedinac ¢e izabrati aktivnost koja trenutacno ima veci utjecaj na

njegov Zivot, nego Sto ¢e se opterecivati necime §to je neodredeno i §to tek treba doci.
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Ako se u obzir uzme kombinacija vremenske perspektive i odbojnosti, odnosno privla¢nosti
neke situacije, jasno je da ¢e se ljudi radije baviti ugodnim aktivnostima koje su im na
raspolaganju ovog trenutka, nego da zapo¢nu S radom na budu¢im zadacima koji ih ne

privlace.

5.1.4. Cimbenici na razini pojedinca i slika o sebi

Jedan od glavnih uzroka odgadanja je nisko samopostovanje. Odgadaci procjenjuju svoju
vrijednost na osnovi sposobnosti da rijeSe odredeni zadatak. Odugovlacenje rjeSavanja
zadatka koci i prosudbu izvedbe zadatka, odnosno evaluaciju pravih sposobnosti osobe koja
odgada. Primijeeno je da osobe sa snizenim samopos§tovanjem viSe koriste druge
autodestruktivne strategije (na primjer, ucenje u bu¢énom okruzenju), te izbjegavaju zadatke
koji pruzaju relevantne informacije o njima samima. Koliko dobar ili lo§ dojam pojedinac ima
o sebi u nekom trenutku moze ovisiti o procjeni stupnja u kojem uspijeva posti¢i Zeljene
ciljeve. Uspjeh na poslu i uspjeh u prijateljskoj vezi mogu ¢initi dvije razlicite vrste iskustva
uspjeha. Samoefikasnost je jako bitna kod dimenzije uspjeha i ovisi o zahtjevima specificne
situacije.

Osobe koje imaju nisku samoefikasnost (odnosno slabo uvjerenje da su sposobne uspjesno
obaviti neki zadatak) i samopouzdanje, takoder ¢e se vjerojatnije upustati u odgadanje
obaveza, a slabiji ucinak kojem prokrastinacija cesto vodi, dodatno im sniZava

samopouzdanje, §to Cini zatvoreni krug.
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6. OSOBINE LICNOSTI

Osobine licnosti ¢ine ljude medusobno razli¢itima i te se osobine obi¢no pojavljuju u formi
pridjeva koje se koriste za opisivanje drugih ljudi. Kada se navode karakteristike primjerice za
dragog prijatelja da je savjestan i pouzdan, time se opisuju karakteristike njegove li¢nosti.
Kada ljudi karakteriziraju sami sebe kao promisljene, inteligentne i ambiciozne, time opisuju
karakteristike vlastite li¢nosti. Pridjevi koji se mogu koristiti za opisivanje karakteristika ljudi
nazivaju se pridjevima deskriptorima crta li¢nosti. Postoji vise od 20 000 takvih pridjeva —
deskriptora crta li¢nosti. Takva zapanjuju¢a Cinjenica govori sama po sebi kako u
svakodnevnom zivotu postoje snazni razlozi za poku$aj razumijevanja i opisivanja prirode
onih s kojima pojedinac ulazi u interakcije, te da postoje snazni razlozi za pokusaj

razumijevanja i opisivanja sebe samoga.

Svako ljudska bice je na neki nac¢in amaterski psiholog licnosti, poput Aristotela. Nisu li svi
bar ponekad znatizeljni u vezi karakteristika koje posjeduju drugi ljudi, ukljucujuéi i vlastite
karakteristike? Primjerice, spoznaja informacija o drugim ljudima na poslu, pomaze u

komparaciji boljeg i losijeg radnika s ¢ime se svakodnevno susre¢emo.

Li¢nost se smatra strukturiranom na nekoliko nivoa, pri ¢emu su na najvis$oj razini 0sobine
licnosti: ekstraverzija, ugodnost, savjesnost, neuroticizam, otvorenost, a na najnizoj specifi¢ne
reakcije. Pridjevi koji opisuju li¢nost odnose se na nekoliko vrlo razli¢itih aspekata ljudi.
Rijec¢i kao S§to je promisljen, odnose se na unutraSnje kvalitete uma. Rije¢i kao Sto su
Sarmantan 1 duhovit, odnose se na dojam koji neka osoba ostavlja na druge ljude. Rijeci kao
Sto je dominirajuci, relacijske su i oznacavaju poziciju osobe u odnosu na druge ljude. Rijeci
kao $to je ambiciozan, odnose se na intenzitet zelje da se postignu odredeni ciljevi. Rije¢ kao
Sto su kreativan, odnosi se jednako na kvalitetu uma i kvalitetu ljudske prirode za stvaranjem
novog proizvoda. Rije¢i kao $to je lukav, odnose se na strategije koje osoba koristi kako bi

postigla svoje ciljeve. Sve ove karakteristike opisuju neke aspekte li¢nosti (Fulgosi, 1994).
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6.1. ,,Big five“ velikih 5 faktora li¢nosti

Postavljanje definicije za nesto tako sloZzeno kao $to je ljudska li¢nost vrlo je teSko. Problem
je kako postaviti definiciju koja ¢e biti dovoljno sveobuhvatna

da ukljuci sve aspekte koji su vazni u nekom trenutku, uklju¢ujuéi unutrasnje karakteristike,
socijalne efekte, kvalitete uma, tjelesne karakteristike, odnose s

drugima i unutrasnje ciljeve. Naime, kroz povijest ljudskog promisljanja o li¢nosti, kao i nesto
skoriju povijest psihologije kao znanosti, javile su se mnoge teorije koje su pokusSale objasniti
zaSto se ljudi ponasaju na odredene nacine te koji je uzrok razlika u njihovu ponasanju. Jedan
od prvih pokusaja da se iste objasne nalazi se ve¢ kod Hipokrata koji je smatrao da postoje
Cetiri ,,temperamenta uzrokovana prevladavanjem jedne od tjelesnih tekuc¢ina —

sangvini¢ni, koleri¢ni, melankoli¢ni 1 flegmati¢ni. Prije pronalaska Big Five modela,
psihologiji licnosti nedostajala je taksonomija — nacin razvrstavanja i organiziranja pojmova

vezanih uz liénost.

6.2. Taksonomije li¢nosti

Prva dimenzija Big Five modela, ekstraverzija podrazumijeva otvoren i energeti¢an pristup
zivotu te ukljuCuje osobine poput drustvenosti, pri¢ljivosti i asertivnosti tj. aktivnog

zauzimanja za svoja prava u komunikaciji s drugima.

Suprotna karakteristika navedene dimenzije jest introverzija koja je karakteristicna za osobe
koje se opisuju pridjevima kao Sto su tih, rezerviran, sramezljiv, povucen i sli¢nima.
Introvertirane osobe viSe ¢e uzivati u samostalnim aktivnostima, dok ¢e ekstraverti aktivno
traziti socijalne situacije u kojima se mogu druziti s drugima. Istrazivanja su pokazala da ova

podrazaje te da im je za istu razinu stimulacije potreban manji intenzitet nego ekstravertima.

Druga dimenzija licnosti je ugodnost, a odnosi se na prosocijalno ponasanje nasuprot
neprijateljskom te ukljucuje altruizam (nesebicno pomaganje drugima), povjerljivost i
skromnost. Osobe u ovoj dimenziji brizne su prema drugima, pruzaju im podrSku i utjehu,
naglaSavaju pozitivne osobine kada pri¢aju o nekome te su spremnije na suradnju za razliku
od osoba koje karakterizira neugodnost, nesuosjecajnost. Takvi pojedinci su vise orijentirani
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na sebe, neljubazni, emocionalno ,,hladni““ te vise ulaze u sukobe s drugima. Pokazalo se da
postoji povezanost niske ugodnosti i rizika za kardiovaskularne bolesti, kao i maloljetnicke

delikvencije i interpersonalnih problema.

Savjesnost je treca dimenzija petofaktorskog modela, koja obuhvaca drustveno uvjetovanu
kontrolu impulsa odnosno ponasanja poput promisljenog djelovanja, odgovornosti,
organiziranosti, postavljanja prioriteta, preciznosti, postivanje pravila i normi. Kolega s posla
koji uvijek dolazi na vrijeme na sastanke (ili ranije od ugovorenog), pazljivo obavlja svoje
duznosti 1 posStuje rokove te uvijek ima uredno poslozen radni stol primjer je osobe koja

postize visok rezultat na ovoj dimenziji

Cetvrta dimenzija je neuroticizam, poznata kao emocionalna stabilnost. Osobe visokog
neuroticizma (niske emocionalne stabilnosti) opisuju se pridjevima poput anksiozan,
nervozan, napet ili tuzan — radi se o osobama koje se teze opustaju i teze prihvacaju zivotne

promjene te su opcenito reaktivnije na stres.

Posljednja dimenzija Big Five-a je otvorenost prema iskustvu, a interpretira se kao intelekt.
Opcenito gledano, ukljuuje obiljezja poput mastovitosti 1 kreativnosti, originalnost,
umjetnicke sklonosti i otvorenost prema novim iskustvima te su takve osobine nasuprot
krutosti i uskih interesa. Pojedinci su skloni stjecanju novih intelektualnih i umjetnickih
iskustava, imaju zivu mastu, nekonvencionalni su i radoznali. Visoki rezultati na ovoj
dimenziji povezani su s viSe godina zavrSenog obrazovanja i1 uspjehom u umjetnickim
zanimanjima, a zanimljivo je primijetiti da su osobe nisko pozicionirane kod dimenzije

otvorenosti ¢esto konzervativnijih politickih preferencija.

6.3. Tri razine analize liénosti

Odredenje licnosti se moze analizirati na tri razine, svako ljudsko bi¢e je u odredenim
aspektima:

1. Jednako svima drugima (razina ljudske prirode) — odnosi se na “univerzalno” (nacine na
koji smo isti)

2. Jednako nekima drugima (razina individualnih i grupnih razlika) — odnosi se na “osobno”

(nacine na koje smo sli¢ni nekima, ali razli¢iti od ostalih)
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3. Razlic¢ito od svih drugih (razina individualne jedinstvenosti) — odnosi se na “jedinstveno”

(nacine na koje smo razliciti od svih drugih ljudi)

Prva razina analize li¢nosti opisuje ljudsku prirodu opéenito — osobine i mehanizme li¢nosti
koji su tipi¢ni za ljudsku vrstu, koje posjeduje svatko ili gotovo svatko. Primjerice, sve
kulture na zemlji govore neki jezik, svi ljudi imaju zelju Zivjeti s drugima ili pripadati nekoj
socijalnoj grupi tako da je to univerzalni dio ljudske prirode. Postoji mnogo nac¢ina na koje je
svaka osoba jednaka svim drugim osobama, te razumijevanje jednakosti omogucuje i

razumijevanje temeljnih principa ljudske prirode.

Druga razina analize li¢nosti odnosi se na individualne i grupne razlike. Neki su ljudi
druzeljubivi i vole zabave dok drugi preferiraju veéeri provedene u mirnom okruZenju.
Individualne razlike opisuju na¢ine na koje su ljudi sli¢cni nekim drugim ljudima. Li¢nost se
takoder moze proucavati opazanjem razlika medu grupama. To znaci da ljudi koji pripadaju
odredenoj grupi mogu imati neka zajednicka obiljezja li¢nosti, kojima se razlikuju od ljudi iz
neke druge grupe. Vazan skup razlika odnosi se na muskarce i Zene. lako su mnoge crte 1
mehanizmi li¢nosti zajedni¢ki muskarcima i Zenama, kod nekih postoje spolne razlike.
Primjerice, postoji mnogo dokaza u razli¢itim kulturama da su muskarci fizic¢ki agresivniji od

zena. Muskarci su u najvecoj mjeri odgovorni za nasilje u drustvu.
Treéa razina analize li¢nosti je razina individualne jedinstvenosti koja opisuje nacine na koje

je osoba razli¢ita od svih drugih ljudi. Svaki pojedinac je jedinstven i ima neke osobne

znacajke koje ne dijeli ni s jednom drugom osobom na svijetu.
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7. NOVE PARADIGME U RAZUMIJEVANJU EKONOMSKOG
COVJEKA

Teorija racionalnih ekonomskih o¢ekivanja zauzima glediste kako su ekonomski subjekti
racionalna bica pa ¢e u buducénosti graditi o¢ekivanja na temelju svih dostupnih informacija i
relevantnih ekonomskih znanja. Mnoge znanstvene discipline poput bihevioralne, zamjeraju
takav stav. Uzimaju u obzir jo§ neke relevantne Cinjenice koje pokazuju da se Covjek ne
ponasa uvijek racionalno, ve¢ ponekad i iracionalno. Sve to stoji, svatko zeli u budu¢nosti
graditi ekonomsko okruzenje i sasvim je za ocCekivati da se ekonomski subjekti ponasaju
racionalno u odlukama koje donose u ekonomskoj sferi svog zivota i nastoje maksimizirati
vlastitu korist. No nove paradigme ukazuju i na psiholoSku perspektivu ekonomskog ¢ovjeka,

socijalnu(drustvenu), kognitivnu, misaonu te vaznost intuitivnih psiholoskih mehanizama.

7.1. Koncept iracionalnosti

Proucavajuéi drustvene fenomene, standardna ekonomska teorija zaklju€uje svoja istrazivanja
time kako su ljudska bic¢a sposobna racionalno djelovati u svrhu maksimizacije vlastite
funkcije korisnosti kako bi zadovoljili vlastite interese. Sposobni su razmotriti odredene
pravce djelovanja i promiSljeno izabrati nekoliko njih. Medutim, znatizelja nekoliko
akademskih struénjaka nije ostavila ravnodusnim na takve poglede. Odstupanje od zakonitosti
(racionalnosti) glede donosenja odluka zanimalo je trojicu akademskih stru¢njaka Daniela
Kahnemana, Amosa Tverskog 1 Richarda Thalera. Pitali su se zaSto je pojedinac spremniji
voziti se kroz oluju kako bi dosao do utakmice za koju je kupio ulaznicu, nego u slucaju da ju

je dobio besplatno.

Mnogobrojnim eksperimentalnim istrazivanjima dokazuju da ljudska bi¢a odstupaju od
uobicajene ekonomske teorije racionalnosti. Kroz istrazivanja su spoznali da se ljudi pogresno
ponasaju i da su skloni sustavnim pogreskama u svom Zivotu. Te pogreske nisu slucajne, veé
u jednu ruku i ispravne iz razloga jer se zeli donijeti optimalna odluka. Neoklasi¢no ponasanje
ne jaméi donoSenje odluka koje ¢e dati optimalne rezultate. Sveznajuce racundije ne donose
uvijek ispravne odluke. Iako su Kahneman i Tversky utemeljili rane psiholoske teorije koje su

1 osnova bihevioralnih istraZivanja, sama grana bihevioralne ekonomije ne bi se razvila bez

33



njih. Bili su svjesni nedostataka konvencionalnih ekonomskih teorija jer se nadovezuju na
ponasanje ljudi. Nakon proucavanja postulata Prospektne teorije Kahnemana i Tverskog,
Thaler vjeruje da za razliku od konvencionalnih ekonomskih teorija, psiholoske teorije mogu
objasniti iracionalnost u ponasanju. Nadalje, zbog rasta interdisciplinarne znanosti koja
objasnjava 1 analizira razlicita ponasanja pri donoSenju odluka u mnogim podruc¢jima,
navedeni akademski struénjaci dolaze do spoznaje da se ljudi zapravo ponasaju iracionalno i

uvode koncept mentalnog racunovodstva.

7.2. Homo heuristicus

Kako je homoeconomicus evoluirao u homo heuristicusa? Odredeni doprinosi u bihevioralnoj
ekonomiji, pogotovo u razumijevanju ponasanja potrosaca, nastali su otkrivanjem heuristika i
pristranosti. U ekonomskoj sferi ljudskog ponasanja homo economicus je jedan od
najzastupljenijih modela kojeg je osnovao John Stuart Mill. Model u kojem ¢e pojedinac uz
najmanji moguci trud teziti raditi onoliko koliko mu je potrebno da dobije najvecu koli¢inu
nuznih 1 luksuznih sredstava. Akter ¢e teziti maksimizaciji vlastitth koristi prema
individualnim pokazateljima preferencija. S druge strane, model se naziva i ra¢unalni ¢ovjek

(engl. calculating man) jer analiza troskova i koristi predstavlja kalkulaciju.

Medutim, model je dozivio brojne kritike pogotovo jer se poCeo koristiti kao objas$njenje za
sve situacije, a 1 kad je rije¢ o informacijama glede troSkova i koristi, u rijetkim slucajevima
akteri imaju dostupne sve relevantne informacije. Stoga je pojavom bihevioralne ekonomije,
glediSte na model ekonomskog Covjeka i teoriju racionalnog izbora ograni¢eno spoznajom o

psiholoskim specifi¢nostima i nesavrSenostima.

Psiholoske nesavrSenosti ili heuristike (,,metode®, ,kratice®) su relativno nova paradigma u
ekonomskoj teoriji prema kojoj su ljudi ograni¢eni svojim kognitivnim sposobnostima te
stoga standardno, odnosno predvidljivo grijeSe u odlucivanju ¢ak i kada su im dostupne sve
informacije. Primjerice, kada se radi o procjeni rizika, pojedinci posjeduju tzv. mentalni
precac gdje riziku ne pristupaju prema statistickoj analizi, ve¢ propitivanjem mogu li se sjetiti
nedavnih dogadaja kao sto je krada u susjedstvu. Ukoliko se pojedinac sje¢a nedavnih krada,

tada zapravo ima osjecaj opasnosti i predodzbu rizika. Ukoliko se ne moze sjetiti krade,
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zivjeti ¢e u uvjerenju kako Zivi u sigurnom okruzenju. Na neki nacin, ljudi se ponaSaju
iracionalno, heuristike osobu prevare, ali ve¢inom djeluju ispravno. Ljudska iracionalnost ne
predstavlja odstupanje od pravila, ve¢ ona jest pravilo. Ljudi koji su ograni¢eni svojim
kognitivnim sposobnostima, koriste se navedenim mentalnim preCacima kako bi
pojednostavnili veliki broj informacija koje procesuiraju, te nastaje kognitivna pristranost.
Ona se javlja unutar subjektivne drustvene stvarnosti koju pojedinac stvara putem vlastite

percepcije, procjene i podrazaja koji ga okruzuju.

Istina je da ljudima nisu uvijek dostupne sve informacije, a to je najbolje pokazao Gigerenzer,
kada je dokazao da obi¢ni ljudi donose bolje odluke od stru¢njaka zato jer se koriste
heuristikama. Intuitivni psiholoski mehanizmi Koji proizvode pristranosti pokazuju odstupanje
od racionalnosti i upravo je primjena heuristika dokaz da je um poput adaptivne kutije s
alatom. To je ujedno i najdraza metafora evolucijskih psihologa (Gigerenzer, Brighton) i

pripadnika druge paradigme u bihevioralnoj ekonomiji.

Zagovornici psiholoskih i socioloskih znanosti isticu neadekvatnost modela homo
economicusa, jer su zanemarene brojne varijable koje su vrlo bitne u analizi ljudskog
ponasanja. Drugim rijeCima, ispostavilo se kako su eksperimentalna istrazivanja, dobitnika
Nobelove nagrade, Daniela Kahnemana, dokazala kako teorija racionalnog izbora sistematski

grijesi 1 ne moZe objasniti ponaSanje pojedinca u odredenim situacijama ( Druzi¢, 2012).
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7.3. Koncept ogranicene racionalnosti

Veliki doprinos shvaéanju pojma racionalnosti dolazi od strane Herberta Simona i njegove
,ograni¢ene racionalnosti®, koji je medu prvima uocio nedostatke standardnog ekonomskog
modela. Simon (1955) upucuje na postojanje kognitivnih ograni¢enja s kojima se donositelji
odluka susretu tijekom procesiranja informacija i osporava tezu da pojedinci donose
racionalne odluke, utemeljene na svim dostupnim informacijama. Smatra da se racionalnost
moze posti¢i jedino matematic¢ki ili racunalno, istiCu¢i pritom i postojanje ograni¢enja
spoznajnih kapaciteta. S obzirom da je Simonova sugestija doSla u vrijeme kada je
ekonomsko odluc¢ivanje bilo jednostavnije objasniti pomocu matematickih pojmova,

kognitivne teorije nisu bile ozbiljno prihvacene.

Odmak od uobi¢ajenog homo economicusa pokazuje da iako pojedinac ima pristup potpunim
informacijama o vlastitim rizicima i metodama zastite, mozda nece biti u moguénosti obraditi
velike koli¢ine podataka kako bi racionalno formulirao donesene odluke. Ljudska racionalnost
je ograni¢ena, kao i kognitivne sposobnosti prilikom obrade informacija zbog nedostatka

vremena.
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7.3. Emocije kao kljucni dio logi¢kog miSljenja

Budu¢i da je bihevioralna ekonomija usmjerena na razumijevanje ponasanja aktera
(potrosaca) na trziStu i njihovih postupaka, pretpostavlja se da uklju¢enost emocija doprinosi
boljem donosenju odluka. Thaler navodi kako ¢e homo economicus s vremenom postati sve
vise emotivan. Cesto se u poslovanju emocije koriste kao mamac za kupce gdje se Zele
potaknuti pozitivne emocije i uvjeriti kupce u kupnju. U posljednje vrijeme, razumijevanje
ponasanja potroSaca postaje zanimljivo mnogim drustvenim znanostima poput bihevioralnog
marketinga, neuromarketinga i bihevioralne ekonomije. Emocije igraju veliku ulogu u

motivaciji 1 ljudskom ponasanju.

Nakon $to se shvatilo da ponasanje potrosaca nije samo trenutak u kojem kupac kupuje neki
proizvod ili uslugu, ve¢ je niz aspekata koji ¢e u njemu pobuditi emociju u nekom buduc¢em
trenutku. Primjerice, trendseterica ¢e se osjecati sretnom kada kupi odjevni predmet poznate
marke ili brenda jer ¢e se poistovijetiti s poznatom osobom koja takoder u tom rangu kupuje.
MarketinSke tvrtke su zapocele novu dimenziju prodaje, shvacajuci da se potroSac ne ponasSa
onako kako se donedavno ponasao. Odlucuju se za proizvodnju samo onih proizvoda za koje
su istrazivanja pokazala da ih kupci zaista zele. Kategorije poput unutarnje i vanjske kvalitete
se odnose na Zivotno zadovoljstvo i subjektivno uZivanje u Zivotu. Sve su to bitni parametri
koje marketinski stru€njaci koriste za razumijevanje psihologije ponasanja potrosaca koji ¢e

koristiti njithove proizvode jer ¢e na taj na¢in zadovoljiti njihove stvarne potrebe.

Spoznajom da emocije igraju kljuénu ulogu u ponasanju potrosaca, stvorila se potreba za
daljnjim istrazivanjem, pogotovo na otkrivanju podsvjesnih misli potrosaca. Primjenom jedne
od najnaprednijih tehnologija, funkcionalne magnetske rezonance (FMRI)® u podrudju
neuromarketinga, omogucuje se to¢nija procjena kupaca koriste¢i emocije kao kljuéni dio
logickoga misljenja. Specificni High-tech aparati za skeniranje mozga uspjeli su se pribliziti

ljudskoj svijesti, emocijama i licnosti.

Neuromarketing se koristi tehnikom i alatima gdje se ispitanicima prikazuju slike, boje i
mirisi proizvoda ili ostala obiljezja a aparati mjere reakcije i prate kolanje krvi za vrijeme

obavljanja mentalnih zadataka. Na taj nacin se dolazi do podataka gdje to¢no stimulans

® Functional Magnetic Resonance Imaging
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djeluje, odnosno u kojemu se dijelu mozga prepoznaje aktiviranje. S obzirom da se emocije
koriste u marketingu, mnoge vodece tvrtke su sposobne aktivirati osjecaje svojih kupaca i

poticati ponasanje na temelju osjecaja zalosti, srece, odgovornosti, ljubavi, krivnje i sli¢no.

Kako su emocije sastavni segment svakog Covjeka, one ¢ine kljucni dio logickog misljenja.
Pretpostavlja se da ukljucenost emocija doprinosi boljem donosenju odluka. S obzirom na to,
cesto se u poslovanju emocije koriste kao "mamac" za kupce, gdje je vazno potaknuti
pozitivne emocije i uvjeriti kupce u kupnju. Najnovija istrazivanja pokazala su da podsvijest i
emocije odluc¢uju hoce li ¢e se kupac odluciti ili ne za neki proizvod, odnosno odluke ne
donosi svjesni oblik ponasanja. Covjek je, prema tome, emocionalno bice, a ne racionalna

masina koja donosi odluke (Kopi¢, 2013).
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8. RACIONALNI EKONOMSKI COVJEK VS. PREDVIDLJIVO
IRACIONALNI

Akteri ortodoksne neoklasi¢ne teorije su ,,racionalni® ekonomski ljudi, sveznajuée racundzije
koje uporno slijede svoje interese, izrazene ciljevima maksimizacije, uzevsi pritom u obzir
sva izvanjska ogranicenja poput oskudnosti i rijetkosti. Upravo je rijetkost izvor ekonomskog
problema i ona cini covjeka ,,ekonomskim* te da li ¢e ekonomski Covjek ostvariti

pretpostavljene ciljeve maksimizacije odreduje njegova ,,racionalnost*.

Postuliran kao ,,apstraktna, izolirana individua teorije o razmjenskoj ekonomiji, racionalni
ekonomski ¢ovjek ,,odreden je samim sobom® (Katona, 2011). Pomalo je zamrSeno, ali da li
tu racionalnost mozemo shvatiti kao bumerang. Trebamo ostvariti ciljeve koriste¢i Sposobnost
identificiranja svih alternativa za izracun troskova i koristi jer postizemo maksimizaciju, a na

kraju pretpostavka da smo racionalna bi¢a pada u vodu.

Novi metodolosko-znanstveni okviri su to i dokazali ispitujuci iracionalnost ponasanja kao
odstupanje ili pristranost od modela racionalnog ponasanja. Zasto ,,superman‘ racionalist viSe
nije u modi? Upravo iz razloga $to su se granice racionalnosti neoklasi¢nog ekonomskog
covjeka nasle u srediStu pozornosti, propitivanje konteksta maksimizirajuéeg ponasanja pri
donosSenju odluka u uvjetima neizvjesnosti pokazalo je da je racionalnost ograniena. Biti
,ograni¢eno racionalan“ znaci biti racionalan u kontekstu ograni¢enih ljudskih sposobnosti i

slozenosti okruzenja (Simon, 1955).

Polaze¢i od ideje ,,ograni¢ene racionalnosti‘®

pruzaju se argumenti za promisljanje kako ljudi
imaju ograni¢ene kognitivne sposobnosti, ograni¢ene mogucnosti da sagledaju 1 uzmu u obzir
sve relevantne informacije, opcije i znanja 0 buduénosti, isto kao i nesavrSene sposobnosti i
umije¢a da sve dostupne informacije obrade. Prvi korak prema pozitivnim promjenama je
zelja za promjenom, a zatim informacija. Da bismo donosili odluke koje su u naSem
najboljem interesu potrebno je kriticki analizirati informacije, ekonomske modele koji se

zasnivaju na matematickim i ekonometrijskim metodama potrebno je zamijeniti deskriptivnim

modelima koji uzimaju u obzir ljudsku nesavrSenost zbog utjecaja nepotpunih informacija.

6 Simon uvodi pojam ogranitene (omedene) racionalnosti (engl. bounded rationality), pobijajuéi klasi¢ne
postavke optimalnog izbora gdje koji utjelovljuje potpuno znanje o alternativama i njihovim posljedicama te
raspolaganje svim dostupnim informacijama
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Emocije i struktura mentalnog sklopa ljudi utjecu na donoSenje ekonomskih odluka na
temelju proslog iskustva, stavova i uvjerenja. U svijetu bihevioralna znanost zna mnogo o
covjeku. Pretpostavke o ponaSanju ekonomskih subjekata dovele su do stvarnog ,jaza“
izmedu tradicionalne i bihevioristicke ekonomije. U tradicionalnoj ekonomiji, pretpostavka da
smo racionalni znaci da u ¢e se svakodnevnom zivotu najprije sagledati sve mogucénosti,
valorizirati njihove vrijednosti i zatim slijedi donosenje odluke koja se ¢ini najprihvatljivijom.
No medutim, $to ako pogrijeSimo i postupimo iracionalno? Iracionalnost ne treba olako
shvatiti 1 okarakterizirati ju kao nusprodukt pogresnog odluc¢ivanja ve¢ ju treba shvatiti kao
vaznu determinantu ljudskog odlucivanja kako za svakodnevne postupke i odluke, tako i za
razumijevanje nacina na koji oblikujemo svoje okruzenje te za razumijevanje izbora koje nam

to okruzenje nudi.

Mnoga znanstvena istrazivanja su dokazala da su greske sustavne, iz razloga jer mnoge greske
ljudi uvijek iznova ponavljaju te nakon nekog vremena uoce kako izbje¢i neke od njih.
Ljudsko odlucivanje i djelovanje je daleko od racionalnog, a ponekad i vrlo daleko od
idealnog. Bihevioralna ekonomija nastoji pribliziti iracionalnu narav kao osnovu ljudskog
ponasanja i pomaze shvatiti zasto ljudi donose tako luckaste, blesave, neobic¢ne i zacudujuce,
a ponekad i opasne odluke. Ako ¢ovjek prepozna svoju iracionalnu ¢ud, moze nauciti samog
sebe donositi bolje odluke. Znaci, nista nije greska, ve¢ nas pogresni zakljucci nagraduju da u
buduénosti donosimo bolje odluke. Da je ,,homoeconomicus® sada ziv i slusa ove rasprave i
zakljucke mnogih ekonomista, ne bi povjerovao u ovo dimenzionalno znacenje greske, jer po
racionalnom odlu¢ivanju greska je greska 1 nema mjesta kod racionalnog odluc¢ivanja.
Ukoliko se valoriziraju dvije ponudene mogucnosti, ljudi ¢e donijeti ispravnu odluku i slijediti
tradicionalna ekonomija pretpostavlja, iracionalna ponasanja nisu ni slu¢ajna ni besmislena,
nego su sustavna i predvidljivo iracionalna, budu¢i da ih stalno ponavljamo. Ljudska
iracionalnost izbija uvijek na iste nacine i uvijek iznova. Bilo da se ponasaju kao potrosaci,
poslovni ljudi ili oni koji donose odluke, spoznaja da smo predvidljivo iracionalni ishodi$na je
tocka nastojanja da popravimo svoj nacin donoSenja odluka i promijenimo nacin Zivota na

bolje (Ariely, 2008).

Mnoga istrazivanja 1 eksperimenti o iracionalnoj naravi kao osnovi ljudskog ponaSanja
pomazu otkriti zasto se ponasamo onako kako se ponasamo i kako na to utjecu razliCite
ljudske slabosti. Pitanja poput: Zasto su ljudi toliko sretni ako dobiju nesto BESPLATNO!
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Kakvu ulogu imaju osjec¢aji prilikom odlu¢ivanja? ZaSto pojedinci vjeruju u pogreSna
uvjerenja ako ¢injenice pokazuju suprotno? Zasto veéina ljudi ne zna §to Zeli dok to ne vide u
konkretnoj situaciji? Primjerice, ne znamo koji automobil zelimo kupiti, sve dok ne sretnemo
rodaka ili prijatelja koji je kupio na$ Zeljeni automobil. Razlog je u tome Sto je sve relativno.
Ljudi rijetko biraju izmedu dvije krajnosti, oslanjaju se na relativnu prednost jedne stvari nad
drugom. Primjerice, odluciti ¢emo se za kupnju automobila sa Sest cilindara, nego automobila

sa Cetiri cilindra, iako ne znamo koji vise vrijedi.

Pri odluci o kupnji, kupcima je najcesce tesko izraCunati vrijednost razlicitih proizvoda. Oni
ne posjeduju neki unutarnji mjerni instrument koji bi mogao reéi koliko stvari zaista vrijede.
Odlucuju se izmedu nekoliko proizvoda s razli¢itim cijenama i karakteristikama. Primjerice,
kod kupnje hoverboarda 78% ’ kupaca se odlucilo za kupnju srednje ponudenog Vivaxa.

Zapravo, ponuda 1 jest sastavljena tako da je prodava¢ upravo srednju opciju i Zelio prodati.

(@ ) (@
Hoverboard Samsung 2788 kn Hoverboard Philips 2398 kn
» Max brzine do 12 km/h » Max brzine do 10 km/h
» ukupne snage motora 800 W » ukupne snage motora 700 W
g C.

(@ )

Hoverboard Vivax 1799 kn

» Max brzine do 10 km/h

» ukupne snage motora 700 W

. J

Poticanje na kupnju proizvoda se u odredenim slu¢ajevima moze promatrati kao manipulacija
s kojom se zapravo upravlja potroSac¢evim umom na zeljeni na¢in. Manipulacija je proces koji

utjece na ljudski um, a to najbolje objasnjava kognitivna psihologija.

" Do podatka se doslo na taj nacin da se ispitalo 10 sudionika koji su kupili hoverboard u razdoblju (lipanj 2017.
—rujan 2017.).
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Miris i zvuk pokazali su se ja¢im poticajima za kupnju od vida te se ponegdje na Zapadu u
trgovinama iz ventilacije pusta umjetni miris svjeze pecenog kruha, koji kupce asocira na
toplinu doma. No, takve su metode ve¢ na granici eti¢noga, pa i legalnog, jer bi se mogle

Smatrati zavaravanjem potrosaca.
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9. UKLJUCIVANJE TEORIJE BIHEVIORALNE EKONOMIJE U
KREIRANJU JAVNIH POLITIKA

Bihevioralna ekonomija pomice granice, stvara nove okvire i poglede medu predstavnicima
politickog miljea, te uklju¢ivanje ove teorije u politicke odluke predstavlja znacajan napredak.
Bihevioralna ekonomija pokusava poboljsati individualne i socijalne odnose, pomaze u
edukaciji, osobnom prilagodavanju ucenja, direktnom davanju uputa, tocnijem poducavanju
pa tako i u kreiranju javnih politika. Cinjenica da je Europska Komisija u Bruxellesu 2013.
godine odrzala konferenciju na temu mogucénosti primjene bihevioralne ekonomije U

formiranju javnih politika pokazuje veliki zna¢aj nove interdisciplinarne znanosti.

Uklju¢ivanje navedene teorije u kreiranje politika predstavlja znacajan napredak u smislu da
politicke odluke mogu biti konzistentije, kvalitetnije i adekvatnije. Politike mogu lakse rijesiti
problem porasta nezaposlenosti, siromastva, sprjeavanja da gospodarstvenici ,,bjeze” iz
zemlje, bihevioralna ekonomija moze biti instrument socijalne politike kako bi ublazila
anksioznost, depresiju, alkoholizam. Sve su to potvrdna podru¢ja u kojima djeluje
bihevioralna nauka, budu¢i da omogucuje spoznaju o razli¢itim utjecajima na ekonomska
ponasanja pojedinca kombiniraju¢i ekonomiju s psihologijom, neuroekonomijom i
sociologijom, a za $to se smatra da ima znacajan utjecaj na razmisljanja i djelovanja ljudi.
Istrazivanja 1 studije pokazuju kako na ponasanje i donoSenje odluka pojedinaca utjecu
ponasanja drugih ljudi, navike kojih Cesto nismo svjesni, ocekivanja, Zelja za osje¢ajem
ukljucenosti i informiranost. Uz pomo¢ bihevioralnih tehnika politike mogu postic¢i efekti
donoSenja pozitivnih odluka pojedinaca kao $to je kupovina ekoloski prihvatljivih proizvoda

ili pravovremeno uplaé¢ivanje poreznih dugovanja.

Zanimljiv primjer je istraZivanje provedeno po bihevioralnom principu u Ujedinjenom
Kraljevstvu 2011.g., u kojem se duznike podsje¢alo na pravovremenost izmirenja dugova na
nacin da su klasi¢ne opomene koje su do tada slane poreznim duznicima zamijenjene pismima
manje formalne naravi. Takav pristup rezultirao je poveéanjem poreznih uplata za 15%8 u

samo 6 tjedana i1 znatnim financijskim ustedama.

8 http://potrosac.mingo.hr/hr/potrosac/clanak.php?id=12567
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10. KAKAV JE TO CUDAN SPOJ NEUROZNANOSTI I TEMPA
MODERNOG DRUSTVA?

Bihevioralna ekonomija, neuroekonomija i neuromarketing su nova interdisciplinarna
podrucja znanosti koja spajaju neuroznanost, ekonomiju i psihologiju. Proucavaju ¢imbenike
kao $to su heuristike® ili pristranosti koji modeliraju ljudsko ponasanje pri donoSenju
ekonomskih odluka o kupnji, ulaganju u financijsku imovinu, odluka o kreditnom zaduzivanju

idr.

Neuroekonomija i neuromarketing potpuno su novi koncepti u poslovnom svijetu. Tek u
zadnjih desetak godina umnozila su se znanstvena istrazivanja u tim interdisciplinarnim
podru¢jima, potaknuta dodjelom Nobelove nagrade za ekonomiju 2002. godine izraelsko-
americkim psiholozima i ekonomistima Danielu Kahnemanu i Amosu Tverskom za njihovu

teoriju o tome kako ljudi upravljaju rizikom, Prospect Theory.

Kahneman i Tversky uo¢ili su da ljudi u situacijama u kojima su suoc¢eni s gubitkom ili im je
on jasno predocen preferiraju preuzimanje rizika i zanemaruju racionalni na¢in razmisljanja.
Ukoliko rizik podrazumijeva i odreden dobitak ili gubitak, obrazac ponaSanja se u potpunosti
razlikuje kod tih dviju situacija. Primjerice, kad mozemo birati - uzeti sigurnih 1000 kuna ili
imati 50% Sanse za dobivanje 2500 kuna, mnogi ¢e odabrati 1000 kuna, iako je riskantnija
opcija matematicki gledano vrijednija - 1250 kuna. No, to je savrSeno razuman stav Kkoji
najbolje prikazuje averzija prema riziku (,,loss - aversion™). Kahneman i Tversky su otkrili da
¢e isti ljudi suoceni s odredenim gubitkom od npr. 1000 kuna i 50% Sansi na 2500 kn s druge

strane da nece do¢i do gubitka, izabrati rizi¢niju opciju.

Neurologija je znanost koja proucava podrucje odlu¢ivanja u mozgu koje nam pomaze dati
odgovor na pitanje — koju opciju odabrati te donijeti odluku koja opcija ima najbolje i
najisplativije zajedni¢ke vrijednosti. Vrijednosti koje su predstavljene kod dviju opcija nas$
mozak najcesce pokusava usporediti tako da ih svodi pod zajednicku vrijednost, npr. cijenu i

tako odrediti vrijednost na trzistu.

% Heuristike se definiraju kao postupak koji vodi nekom otkri¢u ili ga potic¢e. U suvremenoj filozofiji, pojam
oznacava proces koji moze rijesiti odredenu vrstu problema, ali ne jam¢i uspjesno rjesenje. Vise procitati na:
Ravli¢, S. (ur.). Hrvatska enciklopedija, Leksikografski zavod Miroslav Krleza, mrezno izdanje
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10.1. Neuroekonomija

Neurokeonomija je disciplina u kojoj struénjaci razli¢itih akademskih disciplina pokusavaju
objasniti pozadinu donosenja ljudskih odluka na trzistu, njihovu sposobnost da procesuiraju
viSe mogucénosti 1 naposljetku, da slijede tijek akcije, promjena. Ona proucava kako
ckonomsko ponasanje utjee na na$ mozak i ista ta saznanja Koristi za oblikovanje i stvaranje
raznih ekonomskih modela. Kombinira metode istrazivanja iz neuroznanosti, eksperimentalne
i bihevioralne ekonomije, kognitivne i socijalne psihologije i tako objaSnjava vezu izmedu

odredenog ekonomskog ponasanja i neuronskih ¢imbenika.

Neuroekonomija takoder proucava i motivacijska stanja, Sto je vazno podrucje istrazivanja

povezano sa zaposljavanjem i razvitkom ljudskih potencijala.

Neuroekonomija koristi metode istrazivanja procesa u mozgu i rezultate drustvenih znanosti
za izradu studije i analize trziSta S$to poti¢e razvoj i osnivanje kvalitetnih agencija za
istrazivanje trziSta te laboratorija za neuromarketinsko istrazivanje. Koristi metodologiju

ponajvise psihologije, neurologije potrosaca i organizacijskog menadzmenta.

Neuroekonomija takoder proucava i motivacijska stanja, $to je vazno podruéje istrazivanja

povezano sa zaposljavanjem 1 razvitkom ljudskih potencijala.

10.2. Neuromarketing

Neuromarketing je interdisciplinarno znanstveno-istrazivatko podruéje koje proucava
neurolosku podlogu donosSenja odluka i okolnosti koje na nju utjeCu ukljucujuci socijalne,
kognitivne i emocionalne faktore koji utjeCu na konzumeristicko ponasanje, a ve¢inom djeluje
na podsvjesnoj razini. Mozemo ga svrstati kao podrucje marketinga usmjereno na prakti¢nu
primjenu, koje na razini mozdane aktivnosti prouc¢ava kognitivne, afektivne i senzomotorne
odgovore na marketinske poruke.

Istrazivanja u neuromarketingu danas se najceS¢e obavljaju pracenjem i snimanjem rada
mozga metodama funkcionalne magnetske rezonancije (FMR) ili elektroencefalografije

(EEG). Metode neuromarketinga koristili su i americki republikanci u predizbornoj kampanji
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2010. godine. U mnogobrojna istrazivanja su ukljuene 1 neke velike svjetske kompanije,
poput Googlea i Disneyja. Jedno istrazivanje je pokazalo da potrosaci vise kupuju Coca-Colu
od Pepsi-a ne zato $to im se vise svida njezin okus, ve¢ zato vise vrednuju brand Coca-Cole
Snimka funkcionalne magnetske rezonancije pokazala je pojacanu aktivnost u dijelu mozga
koji regulira osjecaj ugode dok ispitanici nisu znali koje je pi¢e Pepsi ili Cola, a u situaciji
kada su znali magnetska rezonancija je pokazala pojac¢anu aktivnost u dijelovima mozga koji

upravljaju viSim kognitivnim funkcijama i paméenjem.

Dobar marketing danas ¢ini ¢uda, i to svi znaju. Pitanje jest — kolika je snaga ljudskog faktora
pri donoSenju bitnih odluka 1 kreiranju vlastitog stava? Na zalost, slobodna kombinacija
osobnog izbora i vlastitog sustava vrijednosti nam je ograni¢ena i pod velikim utjecajem
marketinskih agencija. Slobodan izbor je jedan od najveéih Zivotnih izazova kao odgovor na

nase zelje, potrebe i moguénosti.

U podru¢ju neuromarketinga koriste se tehnike poput snimanja mozga 1 fizioloske mjere (broj
otkucaja srca, brzina disanja i galvanska reakcija koze), Ciji je rezultat dobiti podatke o
svojstvenom dozivljaju odredenog stimulansa kod ljudi tj. potroSaca. Dobiveni podaci o
maksimiziranim frekvencijama donoSenja odluka, pokazuju preferencije i odluke koje su
nesvjesne i bazirane na emocijama. Neuromarketing potom pokusava rezultate tih istrazivanja
iskoristiti za bolju prodaju proizvoda i usluga, strategije koje se koriste ¢esto su invazivne,

pokuSavaju manipulirati preferencijama i odlukama ljudi, a koriste se na temelju interesa

krupnog kapitala i korporacija naustrb interesa potrosaca.
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11. SUVREMENE BIHEVIORALNE FINANCIJE

Bihevioralne financije su dinami¢no i perspektivno podrucje istrazivanja koje spaja koncepte
financijske ekonomije i kognitivne psihologije u pokusaju da se bolje razumiju sistematske
pristranosti u procesu odlucivanja financijskih agenata (sudionika). Dok standardne
akademske financije stavljaju naglasak na teorije kao Sto su moderna teorija portfelja i teorija
(hipoteza) efikasnog trzista, dotle bihevioralne financije istrazuju psiholoske i socioloske
aspekte koji utjeCu na proces odluCivanja pojedinaca, skupina i organizacija. Dobar dio
istrazivanja bihevioralnih financija je empirijske prirode, usmjeren na to Sto ljudi rade 1 zasto
to rade. Istrazivanja su pokazala da ljudi nisu uvijek racionalni niti da u potpunosti koriste sve
raspolozive informacije. Bihevioralne financije nastoje istraziti zasto i kako trzi$ni sudionici
¢ine sistemske pogreske, za razliku od racionalnih sudionika na trziStu. Takve pogreske utje¢u

na cijene i povrate, stvarajuci trzisne neefikasnosti koje drugi sudionici trzista iskoristavaju.

Standardna financijska teorija temelji se na pretpostavci da su posrednici u ekonomiji
racionalni na dva nacina: (1) donose odluke u skladu s teorijom ocekivane korisnosti i (2)
prave nepristrane prognoze u buducnosti. Oni formiraju ocekivanja koja su u skladu sa
zakonima vjerojatnosti i stalno ih prilagodavaju i azuriraju kad s trziSta dolaze nove

informacije (Kapor, 2014).

Bihevioralne financije predstavljaju novi pristup podruéju financija koji uzima u obzir i neke
druge aspekte Covjeka, tj. investitora, koncepte ponasanja i predrasuda koji su doprinijeli

iracionalnom i Cesto Stetnom procesu donosenja odluka.

Financiranje na osnovi aktive ili imovine (“asset — backed financing”) je nova financijska
tehnika zaduZivanja emisijom duznickih vrijednosnih papira ¢ija je otplata osigurana budu¢im
primicima od posebno specificirane imovine ili potrazivanja. Takve bihevioralne financijske
inovacije ili tehnike u kojima to¢no odredene i jasno izdvojene aktive® ili potrazivanja sluze
kao kolateral za izdavanje i uporiSte za otplatu duznickih vrijednosnih papira sve su cesce
koristene od strane mnogih investitora.

Bihevioralne inovacije u financijama ili tzv. bihevioralni financijski inZenjering su iskoristili

najpoznatiji svjetski pjevaci i glumci koji su bihevioralne spoznaje ve¢ imali urodene u sebi ili

10 Financijska aktiva su sva financijska sredstva koja posjeduje poduzece ili pojedinac
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su ih stekli bave¢i se profesionalnom djelatnoséu. Poznate David Bowie i James Bond
obveznice omogudéile su njihovim vlasnicima trenutnu gotovinu bez ¢ekanja u buducnosti.
Kamate su bile zamjena za rizik koji je sadrzan u obveznicama, a iznosile su 7-8 %.
Obveznice su temeljene na naknadama za autorska prava, albume, pjesme ili prihodima od

filmova.

Bihevioralne financije koncentriraju se na to kako individualni investitori donose odluke te
kako interpretiraju i reagiraju na odredene informacije. One se bave ispitivanjem ljudske
psihologije, odnosno nacina na koji ponasanje ljudi moze utjecati na financijeke odluke. Ovo
pitanje autori nalaze posebno aktualnim s obzirom na uzroke i posljedice svjetske financijske
krize 2008. godine te predstavljaju bihevioralne financije uvelike kroz pojam Crnog labuda
kao dogadaja koji je nepredvidljiv, ima ozbiljne posljedice, a nakon Sto se dogodi, ljudi daju
objasnjenja koja ga ¢ine predvidljivim. Nedugo nakon $to je 2008. godine financijski svijet
krahirao, rasprsnuo se u komadi¢e kao u znanstveno-fantasticnom filmu, Alan Greenspan®!
kao neumoran zagovornik deregulacije izjavio je da je Sokiran, njegove pretpostavke o
racionalnosti trzista su bile pogresne. Bio je uvjeren da trziSne snage moraju nac¢i svoj put i da
¢e trziSte automatski korigirati samo sebe, no interesi organizacija, osobito banaka i drugih
financijskih institucija su bili takvi da one nisu uspjele zastititi svoje dionicare. Sto je ljude
natjeralo da se tako iracionalno ponasaju? Koje pobude su ekonomske subjekte navele da se
sustavno izlazu riziku koji nosi prezaduzenost. Sve su to pitanja koja su jo$ viSe potaknula

razvoj bihevioralnih financija.

11 Bivsi predsjednik Federalnih rezervi
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12. ZAKLJUCAK

Ono $to je bihevioralna ekonomija najvise pridonijela je promjena prve percepcije ili dojma
na spomen ekonomskog covjeka. Do sada, prva asocijacija na rije¢ ,,ekonomski ¢ovjek* je
bila ¢ovjek robot koji ¢e pri donoSenju odluke pratiti sebi¢ni interes i oslanjati se samo na
troskove i koristi, te slijediti vlastiti cilj u sadasnjem trenutku izbora. No nakon proucavanja i
razumijevanja novih ekonomskih paradigmi izlozenih u radu, asocijacija na ,,ekonomskog
covjeka* ¢e biti utjelovljenje svega: duha, percepcije, procjene, podrazaja, misli, kognicije,

intuicije, motivacije, li¢nosti, straha, emocija i njihove interakcije s drustvom.

Moze se zakljuciti da vecina ideja BE pronalaze korijene u neoklasi¢noj ekonomiji jer su tada
ekonomisti ujedno bili i psiholozi. Prosao je dugi niz godina te se u novije vrijeme javlja
,,Skola mi$ljenja“ koja se primjenjuje na potrosace, financije, poreznu politiku, organizacijsku
ekonomiju, neuroekonomiju, utjecaj pojedinca na ekonomsko odlucivanje itd. Bihevioralna
ekonomija za sada nije posebno podrucje ekonomije ali je postigla u svijetu znacajan
napredak u posljednjih dvadesetak godina. Herbert Simon jedan je od autora koji je medu
prvima uocio nedostatke standardnih teorija klasi¢ne i neoklasi¢ne ekonomije i uveo pojam
,ograni¢ena racionalnost® 1 suprostavio se dotadasnjim predvidanjima neograni¢ene
racionalnosti. S obzirom da je Simonova teza doSla u vrijeme kada su se ekonomske Skole
odlucivanja objasnjavale pomoc¢u matematickih pojmova, kognitivne teorije nisu bile ozbiljno

prihvacene.

Postoji razlika izmedu tradicionalne (ME) i bihevioralne ekonomije. U tradicionalnoj
ekonomiji pretpostavka covjeka kao racionalnog bi¢a znaci da u svakodnevnom Zivotu
najprije sagleda vrijednost svake od ponudene moguénosti, a zatim odabire opciju koja se ¢ini
najprihvatljivijom. Psiholoski procesi svakako igraju vaznu ulogu u razumijevanju ponasanja
ekonomskog ¢ovjeka. Same odluke o odgadanju obaveza nisu slucajne i beznacajne. Kada se
pojedinac pita, zasto uvijek iznova predaje seminare zadnji dan, zadnji termin, zadnji rok,
moze ,,0sloboditi dusu i jednostavno shvatiti da je to ,iracionalna® sila koja djeluje na
ljudsku ¢ud. Da je pojedinac racionalno bice, intenzivno bi traZio rjeSenja i kalkulirao sve
dostupne podatke, ne bi se zasigurno uvijek iznova nasao u istome zacaranome krugu.
Razlogu zasto se Covjek tako ponaSa, duboko je usla u trag bihevioralna ekonomija. Ponasa se
predvidljivo iracionalno radi osobina li¢nosti, motivacije, vlastitog karaktera, kognitivnih

sposobnosti, stupnja odbojnosti zadatka, straha od uspjeha/neuspjeha i mnogih drugih faktora.
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Heuristike su takoder odigrale vaznu ulogu u dokazivanju da su pojedinci skloni sustavnim
pogreskama u donoSenju odluka. Naravno, i prije su ekonomisti smatrali da ljudi grijese, ali se
smatralo da su pogreske nastupile sluc¢ajno. Heuristike u odredenim sluc¢ajevima osobu
prevare, no vec¢inom djeluju kao ,,ispravna‘“ rjeSenja. Pogreske nisu slucajne, ve¢ naprotiv

predvidene.

Bihevioralna ekonomija kazuje da su ljudska bi¢a zapravo mnogo manje racionalna nego §to
to tradicionalna ekonomija pretpostavlja. Osim toga, iracionalna ponasSanja nisu ni sluc¢ajna ni
besmislena. Ona su sustavna i, buduci da ih pojedinci ponavljaju, predvidljiva. Postalo je
jasno da pogreske koje ¢ine nisu slucajne, nego su dio ljudske prirode. Nismo samo
iracionalni, nego predvidljivo iracionalni. Razumjeti iracionalnost vazno je kako za
svakodnevne postupke i odluke, tako i za razumijevanje nacina na koji ekonomski subjekti
oblikuju vlastito okruzenje, te za razumijevanje izbora koje im to okruZenje nudi. Ono §to
bihevioralna ekonomija dokazuje jest vaznost razumijevanja zaSto se ljudi ponaSaju na

odreden nadin.
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PRILOZI

Anketni upitnik

Postovani,

studentica sam Ekonomskog fakulteta u Splitu, te za potrebe izrade diplomskog rada na temu
bihevioralne ekonomije provodim anketno istrazivanje o odgadanju obaveza s kojim se kao
studenti Cesto suo¢avamo. Anketa Vam neée oduzeti puno vremena (okvirno 6-7 minuta), a

ispunjavanje upitnika je dobrovoljno i anonimno.

Student sam:

Preddiplomskog sveuciliSnog studija
Preddiplomskog stru¢nog studija
Diplomskog sveucilisnog studija
Specijalistickog diplomskog stru¢nog studija
Poslijediplomskog sveucilisnog studija
Poslijediplomskog specijalistickog studija
Ostalo

Vasa dob:

Do 25 godina

Od 26 do 35 godina
Od 36 do 45 godina
46 godina i vise

Imate li neke vanfakultetske aktivnosti/obaveze koje ispunjavate:
Izvanredni/a sam student/ica te radim nepuno radno vrijeme
Zaposlen/a sam na puno radno vrijeme

Redoviti/a student/ica sam i povremeno radim

Profesionalni/a sam sportas/sportaSica

Ne

Ostalo

Smatrate li se osobom koja ponekad odgada svoje obaveze?
Da
Ne

Ako da, koje su to situacije u kojima odgadate obaveze?

Svakodnevni zadaci: placanje rauna, ugovaranje posjeta doktoru, obavljanje kupovine i
sli¢no

Kada je u pitanju gradivo za ispit i kada mi je teSko zapoceti uciti

Situacija u kojoj imam previSe obaveza i ne znam §ta bih prvo zapoceo/la

Kada je preda mnom nezeljeni zadatak, a moram ga obaviti

Ostalo
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Kada vam se dogodi da niste naudili gradivo za ispit na vrijeme i ,,fali“ vam samo jo$ jedan
dan, to je zbog toga Sto:

Nisam dobro percipirao/la vremensku udaljenost

Gradivo iz tog kolegija bas nisam volio/la, nije mi ,,sjeo

Imao/la sam i druge ispite/obaveze paralelno

Cuo/la sam da je prijatelj naucio ispit za 3 dana, pa sam i ja tako planirao/la

Ostalo

Jeste li kroz osnovnu i srednju $kolu odrasli u okruzenju s predvidljivim aktivnostima?
Da, sve dnevne aktivnosti bile su strukturirane i predvidljive

Ne, svaki dan je bio drugaciji

Neke stvari poput ucenja i rucka su bile predvidljive, a sve ostalo po volji

Ostalo

Smatrate li da je stupanj strukturiranosti vasih navika odredilo vase buduce ponasanje?
Da, zbog toga sam discipliniran(a)/nediscipliniran(a) ¢itav Zivot

Ne, jer to je bila srednja Skola i kad upises fakultet sve je drugacije

Uglavnom da, Perica sa 13 godina isti je kao i Perica sa 20 godina

Ostalo

Kada bih opisao/la sebe, uglavnom sam:

Emotivna osoba, osobno me pogode porazi i padovi
Racionalna osoba, ako padnem ispit, pro¢i ¢u sljedeéi put
Ne pridajem sve k srcu, APP (ako prodem, prodem)
Ostalo

Koje vas karakteristike viSe opisuju:

Organiziranost i postavljanje prioriteta

Volim rutinu i predvidljivost u Zivotu

Zivahan/na, druZeljubiv/a, energi¢an/na

Sklon/a sam preuzimati vodstvo, ¢esto trazim uzbudenja i zabavu
Sramezljiv/a, teZe stupam u kontakte, volim mirnije aktivnosti
Zabrinut/a, zlovoljan/na, promjenjivog raspoloZenja

Impulzivan/na, neosjetljiv/a na patnju drugih

Ne znam se $aliti na svoj racun, $ala je dosadna i neuljudna osobina
Preferiram ,,intelektualni‘ humor

Kada imam vazZno gradivo ili ispit uglavnom:

Uc¢im sam/a jer jedino tako postizem uravnotezenost i smirenost

Uvijek interaktivno u€im s prijateljima jer tako stjeCem nova intelektualna i umjetnicka
iskustva

Stalno razmisljam kako teze postizem i1 odrzavam profesionalni uspjeh

Ostalo

Jeste li ikada ucili u zadnji tren, bez plana i ipak polozili ispit?
Da, uvijek
Ponekad
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Nikad

Jeste li nakon toga osjecali zadovoljstvo ostvarenim rezultatima?

Da, ostvario/la sam odli¢ne rezultate jer vremenski pritisak na mene djeluje stimulirajuce i
pozitivno

Da, bitno je da rijeSim ispit, bar polovicno

Ne, usrecila bi me visa ocjena, jer ja to mogu bolje

Svejedno mi je

Koje su vam provjere znanja draze kod polaganja predmeta:
Ispit

Kolokvij

Parcijalno polaganje ispita

Drugo

Ako ste prosjecna osoba koja odgada, ponavljate li iznova taj obrazac ponaSanja?
Da
Ne

Koje su se Vase sposobnosti pokazale kada ste odgadali obaveze?

Nakon obavljenog zadatka u kratkom roku, osjecao/la sam se sposobno

Radi pritiska koji sam osje¢ao tih par dana spoznao/la sam da mogu sve, da svaki zadatak
mogu s lako¢om rijesiti

Sljedeci zadatak sam ucinio/la jo§ kvalitetnijim, jer me je pouka iz proslog iskustva potakla da
sljede¢i put ,,ispravim® gresku

Sada realnije predoCavam sebi vremenski horizont i lakSe se uhvatim u kostac s vremenskom
udaljenosti koja me dijeli od roka zadatka

Aktivnost odgadanja moze ukazati na neciju fleksibilnost i sposobnost da se adekvatno
prilagodi novonastalim okolnostima
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