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SaZetak

Bihevioralna ekonomija istrazuje djelovanje emocionalnih, drustvenih
i kognitivnih faktora na ekonomsko ponasanje i odlucivanje potrosaca.
Savremena neoklasicna ekonomska teorija polazi od teze da je cilj potrosaca
da maksimizira svoj profit i da se u skladu s tim ciljem potrosac ponasa
racionalno. Buduci da je na trzistu bilo pojava da su se potrosaci ponasali
iracionalno i da su donosili pogresne odluke, zadatak bihevioralne
ekonomije je da objasni anticipirane devijacije od racionalnog ponasanja
potrosaca kojeg zagovara neoklasicna ekonomska teorija. Cilj ovog rada je
da objasni kako bihevioralna ekonomija istrazuje nacin na koji potrosaci
donose odluke odnosno da objasni ekonomsko porasanje potrosaca na
trzistu. Bihevioralna ekonomija predstavija spoj ekonomije i psihologije i
ona u vezi s tim objasnjava psihologiju ponasanja covjeka kao kupca na
trzistu. Preduzecéa i marketinski strucnjaci imaju veliku korist jer pomocu
bihevioralne ekonomije mogu preciznije procijeniti potrosace, otkriti sta je
to Sto ih motivira i koje su im Zelje. Bihevioralna ekonomija je izuzetno vazna
grana ekonomije zbog toga Sto sva ekonomska ponasanja potrosaca na
trzistu ona dokazuje kao rezultat vrlina, mana i ostalih psiholoskih emocija
potrosaca, a ne rezultat njihovog racionalnog ponaSanja, Sto zagovara
neoklasicna ekonomska teorija. Razvoju bihevioralne ekonomije doprinijeli
su Daniel Kahneman i Vemon Lomax—Smith koji su 2002. godine dobili
Nobelovu nagradu za ekonomiju.
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Abstract

Behavioral economics explores the effects of emotional, social and
cognitive factors on economic behavior and consumer decision-making.
Modern neoclassical economic theory is based on the thesis that the goal of
consumers is to maximize their profits and to behave rationally accordingly.
Since there was an appearance on the market that consumers behaved
irrational and made the wrong decisions, the task of a behavioral economy is
to explain anticipated deviations from the rational behavior of consumers
advocated by neoclassical economic theory. The aim of this paper is to
explain how a behavioral economy explores the way consumers make
decisions or explain the economic behavior of consumers in the market.
Behavioral economics is a blend of economics and psychology and in this
connection explains the psychology of the behavior of a man as a buyer on
the market. Businesses and marketing professionals benefit greatly because
they can more accurately evaluate consumers by using a behavioral
economy, discover what motivates them and what their desires are.
Behavioral economics is an extremely important branch of the economy
because it proves all economic behavior of consumers on the market as a
result of the virtues, defects and other psychological emotions of consumers,
and not the result of their rational behavior, which is advocated by
neoclassical economic theory. The development of the behavioral economy
was contributed by Daniel Kahneman and Vemon Lomax-Smith, who in 2002
received the Nobel Prize for Economics.

Key words: Behavioral economics, psychology, consumer behavior,
rational behavior, emotional behavior, marketing.

1. UvOD

Danas u XXI stolje¢u na svjetskoj ekonomskoj sceni na snazi nalazi se
Visoko razvijeno i sofisticirano trziste, mjesto susreta proizvodaca i potrosaca
sa svim svojim tehickim i drugim usavrSenim dostignué¢ima Koje je nastalo
logickim sljedom kao rezultat razvoja svjetskog suvremenog drustva.
Razvijen protok roba od njihovih proizvodaca do krajnjih korisnika -
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potroSaca odnosno konzumenata tih roba kao rezultat ima efektivan susret
ponude i potraznje te efikasnu realizaciju visoko postavljenih ciljeva
suvremenog drustva. Medutim, u takvom suvremenom drusStvu i trziStu
potrosaci odnosno krajnji konzumenti roba svakodnevno nailaze na probleme
pri izboru izmedu dvije ili viSe mogucnosti, $to im otezava donoSenje
konacne odluke pri izboru kupovine odredenih proizvoda.

Da bi se lakse mogla razumijeti psiha potrosaca prilikom kupovine
proizvoda, stvorena je bihevioralna ekonomija. Bihevioralna ekonomija se
bavi izu¢avanjem temeljnih emocionalnih, socijalnih i kognitivnih faktora
kod ljudi, koja djeluju na njihovo potrosatko ponasanje kod donoSenja
ekonomskih odluka. Osnov na kojem se temelji bihevioralna ekonomije je
psihologija. U literaturi postoje razli¢iti nazivi za bihevioralnu ekonomiju.
Negdje se koristi pojam "ekonomija ponasanja", negdje u nekoj literaturi se
koristi pojam "psiholoska ekonomija". Evidentno je da bihevioralna
ekonomija istrazuje dijelovanje psihologije ¢ovjeka na njegovo donoSenje
ekonomskih odluka. S tim u vezi, moze se re¢i da je bihevioralna ekonomija
interdisciplinarno podrucije jer polazni osnov je psihologija a primjena je
ekonomija.

Povezanost tih disciplina te razli¢itih koncepata i modela koji
proizilaze iz psihologije i ekonomije, pokusava se do¢i do novih saznanja o
dijelovanju psihologije ponasanja pojedinca kao potrosaca na trzistu prilikom
donoSenja ekonomskih odluka prilikom kupovine roba. Budu¢i da
neoklasicna ekonomska teorija zagovara potrosacku racionalnost $to
podrazumjeva maksimizaciju potrosackog profita i §to se istovremeno na
trziStu potrosaci ponasaju iracionalno, zadatak bihevioralne ekonomije kao
interdisciplinarne oblasti jeste da analizira dejstvo kognitivnih, drustvenih i
emocionalnih faktora na ekonomsko odlucivanje covjeka i da pokusa
objasniti iracionalna ponasanja odnosno odstupanja od racionalnog
ponasanja na kojem se bazira neoklasi¢na ekonomska teorija. Bihevioralna
ekonomija je relativno nova nau¢na oblast koja se nalazi u centru paznje
brojnih i psihologa i ekonomista ali isto tako i mnogih preduzeca.

Koliki se znacaj pridaje bihevioralnoj ekonomiji potvrduje dokaz da su
2002. godine psiholog Daniel Kahneman i ekonomist Vemon Lomax —
Smith dobili Nobelovu nagradu za ekonomiju. Tacnije, ekonomist Vemon
Lomax — Smith za uvodenje laboratorijskih eksperimenata u empirijsku
ekonomsku analizu kod proucavanja alternativnih trziSnih mehanizama, dok
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je psiholog Daniel Kahneman Nobelovu nagradu dobio za ukljuivanje
psiholoskih istrazivanja u ekonomsku nauku u oblasti ljudskog odlucivanja i
donosenja odluka u uslovima rizika.

Njihovim osvajanjem Nobelove nagrade iz ekonomije dat je veliki
znafaj razvoju bihevioralne ekonomije ¢ija su istrazivanja proSirila
percepciju ponasanja ponudaca i potrosaca kao primarnih ucesnika na trzistu.

2. RAZVOJ BIHEVIORALNE EKONOMIJE

Prema jednoj od definicija, "bihevioralna ekonomija se moze definisati
kao kombinacija ekonomije i drugih druStvenih nauka koje vise opisuju
ponasanje. Javlja se kad ekonomisti kombiniraju istrazivanja i metode iz
ekonomije i drugih druStvenih nauka s ciljem poboljSavanja deskriptivne
vrijednosti ekonomske teorije" (Weber, 2005: 91-108). U literaturi se moze
nac¢i mnogo razli¢itih definicija, jedna od tih je da se bihevioralna ekonomija
moze definisati kao ekonomska snaga pojacCana realisti¢nim socijalnim,
emotivnim i psiholoskim faktorima u cilju shvatanja ekonomskih i zivotnih
odluka pojedinaca (Camerer, Loewenstein, Rabin, 2004).

Bihevioralna ekonomija podrazumijeva aktivnosti kod ekonomskog
odluévanja sa aspekta osnovnih ekonomskih agregata, odnosno potrosnje,
Stednje, investiranja 1 zaduzivanja. Dodatnom analizom meduodnosa
kona¢nog ekonomskog ponaSanja ¢ine zajedno osnovno podrucije
dijelovanja tradicionalne ekonomije (Katona, 1968: 146-149, navedeno u
Osman, 2015: 1115).

George Katona koji ji bio americki psiholog, zanimanje za ekonomiju
je dobio pojavom hiperinflacije u Njemackoj 1923. godine. Rezultat tog
dugogodisnjeg ekonomskog istrazivanja sa psihologijskim iskustvom bila je
objava knjige "Psyhological Analysis of Economic Behavior™ 1951. godine.
U toj knjizi George Katona Kkritikuje neoklasi¢nu ekonomsku teoriju
spocitavaju¢i njenu tvrdnju da je Covjek potpuno racionalan u donoSenju
ekonomskih odluka. Katona ustvari smatra da ekonomska odlucivanja
covjeka izlaze izvan okvira njegovog ponasanja i da bi se mogla razumijeti i
istraziti njegova ponasanja kod ekonomskog odluc¢ivanja potrebno je uvesti
metodoloske alate 1 eksperimente za istrazivanje ekonomskog ponasanja.
Bez toga, opis ekonomskog ponaSanja nece biti upotpunjeno a shvatanje
takvog ponaSanja nece biti potpuno taéno(Angner, Loewenstein, 2006).
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Tradicionalna ekonomija podrazumijeva modele koji su polazili od
pretpostavke da potroSaci donose racionalne i razumne odluke pri kupovini i
da je odluka o kupovini odredenog proizvoda definisana sa korisno$¢u koju
kupac oc¢ekuje od tog proizvoda (Kahneman, 2003: 1449-1470).

Sastavni dio bihevioralne ekonomije bi predstavljao model koji bi
iskazivao realno ponasanje potrosaca gdje bi takvo ponasanje potrosaca bilo
inteligentno i racionalno izuzeto od neoklasi¢nih gledista (Altman, 2008). Sa
neefikasnos¢u tradicionalnih ekonomskih modela i potrebom za modelima
koji bi iskazivali realno ponasanje potrosaca su se u odredenoj mjeri slozili
Plasman, Ramsoy, Milosavljevi¢ (2012), jer prema njima klasi¢ni modeli
nisu u moguénosti da definiSu rezultate mnogih istrazivanja a Kkoji su
dokazali tezu da veliki niz kako povezanih tako i nepovezanih faktora sa
samim proizvodom mjenja moguénost kupovine tog proizvoda. Na
svjetskom kongresu ekonomista odrzanom u Londonu, Camerer (2005) je
istakao da bihevioralna ekonomija nije posebna oblast u ekonomiji. Ona
predstavlja stil modela koji je pronasao S$iroku primjenu u oblasti
ekonomskih pitanja.

Osim toga, razvoju bihevioralne ekonomije doprinose brojni
psihologijski rezultati koji su proizasli iz brojnih psihologijskih
eksperimenata, Sto bihevioralnu ekonomiju €ini pristupom a eksperimentalnu
ekonomiju ¢ini metodom. Grupa americ¢kih psihologa (Aronson, Wilson,
Akert, 2005) smatraju da su dana$nja istrazivanja u oblasti bihevioralne
ekonomije polaze od pretpostavke iracionalnog ponasanja pojedinca i stim u
vezi analiziraju sve faktore koji uti¢nu na ljudsko ekonomsko potrosacko
ponasanje kod donosenja ekonomskih odluka. Predmet istrazivanja u
bihevioralnoj ekonomiji je nacin i oblik ljudskog ponasanja ¢ije promjene u
ponasanju analiziraju ljudski odnos sa stvarnim deSavanjima u svijetu
(Horonitz, 2013).

Medutim, objekt istrazivanja bihevioralne ekonomije nije jasno
preciziran i u tom pogledu postoje dva pristupa dijelovanja psiholoskih
¢inilaca na ekonomski zZivot ¢ovjeka, to su:

a) Mikroekonomski pristup — mikroekonomija objasnjava dijelovanje

pojedina¢nih ekonomskih subjekata 1 samim time predmet
ekonomskog proucavanja su pojedinci, radna mijesta, proizvodnja i
preduzeca,
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b) Makroekonomski pristup — makrockonomija objasnjava dijelovanje
ekonomije u cijelini i samim time predmet ekonomskog proucavanja
je stanovni$tvo u cijelini (Kovacevi¢, 2007).

Jedan od poznatih makroekonomista koji je jo§ U svom vremenu
pridavao veliki znacaj psihologiji u ekonomskoj nauci i vaznosti psiholoskih
faktora na ekonomska odlucivanja stanovnisStva je britanski ekonomist John
Maynard Keyns. Keyns je u svom poznatom dijelu "Opéa teorija
zaposlenosti kamate i novca" iz 1936. godine i tada ukazao da odredene
pretpostavke iz neoklasi¢ne ekonomske teorije zajedno sa ljudskom
racionalnos$¢u ne odreduje ljudsko ponaSanje u ekonomskom odlucivanju.
Americki ekonomist i univerzitetski profesor, dobitnik Nobelove nagrade za
ekonomiju 2001. godine George A. Akerlof je tvrdio da Keynsovo poznato
dijelo "Opca teorija zaposlenosti kamate i novca™ (1936) predstavlja temelj
dana$njoj bihevioralnoj ekonomiji (Angner, Loewenstein, 2006).

Profesori na Univerzitetu Alabama Erik Angner i profesor na
Univerzitetu Carnegie Mellon George Loewenstein u svom dijelu
"Bihevioralna ekonomija" (2006), su kao predstavnika mikroekonomista
naveli Tibora Scitovskog, americkog ekonomistu madarskog porijekla,
profesora na Univerzitetu Stanford i njegovo poznato dijelo "The Joyless
Economy: The psychology of human satisfaction™. Scitovsky je bio svijestan
promjena ljudskog ponasanja u ekonomskom odluéivanju i ono §to je njega
posebno zanimalo jesu razlozi takvog ponasanja.

Kako naglasava Katona (1968: 146-149), bihevioralna ekonomija je
usmjerena na shvatanje ponasanja ucesnika na trzistu i njihovog reagovanja
na odredene ekonomske pojave koje se javljaju na trziStu (navedeno u
Osman, 2015: 1115).

3. RAZVOJ MODELA BIHEVIORLANE EKONOMIJE

Zadatak ekonomskih teorija prije svega savremene neoklasi¢ne
ekonomske teorije, jeste da otkriju potencijalna ekonomska ponaSanja
Covjeka koja su bazirana na racionalnim temeljima njihovog ponasanja.

Budu¢i da te ekonomske teorije nisu sigurne u realizaciji tog svog
primarnog zadatka, ukazuje se na potrebu za stvaranjem novih modela u
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okviru bihevioralne ekonomije koji ¢u uspijeti da opiSu ponaSanje Covjeka
koje odstupa od njegovog racionalnog ponasanja (Polsek, Bovan, 2014).

Homo economicus, jedan od najaktuelnijh modela sa ekonomskog
aspekta ljudskog ponasanja polazi od pretpostavke da je covjek kao ljudsko
bi¢e sposoban da analizira samo relativno ali ne i apsolutno dijelovanje
raspolozivih sredstava koja ¢e mu osigurati odredeno bogatstvo i uz
minimalno zalaganje da sebi osigura maksimalnu korist i Zeljena sredstva
(Mill, 1874: 97-101, navedeno u Druzi¢, 2012: 459 — 478). U neefikasnost
savremene neoklasi¢ne ekonomske teorije su ukazivali i brojni ekonomisti,
medu njima i odredene grupe studenata, koji su smatrali da savremena
neoklasi¢éna ekonomska teorija netoéno opisuje ponaSanje Covjeka kod
ekonomskog odlu¢ivanja. Vrhunac takvog nezadovoljstva se desio
2000.godine kada je grupa Francuskih studenata od vlasti trazila promjene
koje ¢e omoguciti jednostavnije shvatanje ekonomske i socijalne realnosti. |
tada su ukazali na pretpostavku o homo economicusu odnosno potrebi
sagledavanja ekonomskog ponaSanja Covjeka sa viSe razli¢itih aspekata
(Mestrovi¢, Cvijanovi¢, 2007).

Opce prihvacenu definiciju homo economicusa dao je Aleksandar
Stulhofer: "Homo economicus, racionalni egoist, percipira svijet kao
otvoreno polje za ostvarivanje vlastitih interesa — kakvi god bili. Drustvene
norme opaza tek perifernim vidom" (Stulhofer, 1994: 117 - 136). Mnogi
ekonomisti su jedinstvenog stajaliSta da je homo economicus danas
najrasprostranjeniji nac¢in ponasanja ¢ovjeka u ekonomiji, gdje ¢ovjek kao
ekonomski potrosa¢ odluke donosi na racionalnim temeljima a ne na
emocionalnim.

U svom ¢lanku " Kuda nakon ekonomskog imperijalizma?
Sociokulturne strategije racionalnog izbora" Stulhofer (1994) istice
pretpostavke za koje pretpostavlja da uokviruju model u sloZenu cijelinu:
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AKTER - POTROSAC
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Slika 1. Model ekonomskog aktera — potrosaca

Prema gore navedenoj slici bez obzira dali je rije¢ o individualnom
akteru (potrosacu) ili grupnim akterima (potrosac¢ima), svaki od njih ima
intenciju da izvuce maksimalnu vlastitu korist. Koleraciju potrosaca i
njihovih preferencija potvrduje materijalna preferencija koja definise cilj
svakog potrosaca. Model ekonomskog aktera (potrosaca) naziva se jo§ i
racunalni ¢ovjek, naziv je dobio po tome §to se potroSacevi troskovi 1 koristi
ispituju, izraGunavaju i odreduju kvantitativno. EKonomski potrosac u cilju
zadovoljenja svojih preferencija odabire najpovoljniji i pravac akcijskog
dijelovanja koji mu najbolje odgovara.

Aleksandar Stulhofer (1994: 117 — 136) je u svojoj op¢e prihvaéenoj
definiciji eksplicitno opisao homo economicusa za kojeg se moze reci da je
sebican, racionalan, neposten i prije svega materijalist. 1z ovog modela homo
economicusa se razvija novi model ekonomskog ponasanja covjeka sa u sebi
ugradenom socijalnom komponentom, model koji se zove homo
socioeconomicus.

Razlika izmedu homo economicusa i homo socioeconomicusa prema
Stulhoferu (1994: 125-126) je sljedeca:

a) U modelu homo socioeconomicusa potrosa¢ je ograni¢en za bilo
kakva izraCunavanja troskova i koristi, dok u modelu homo
economicus ta mogucnost je dosta veca.
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b) Za razliku od homo economicusa koji socijalne norme opaza
perifernim vidom, homo socioeconomicus je u pogledu socijalnog
aspekta dosta senzibilniji.

c) Homo socioeconomicus je socijalno inteligentniji u odnosu na model
homo economicusa.

d) Model homo socioeconomicus je s obzirom na situaciju na trzistu u
mogucnosti da donese odluku koja se nece prvenstveno bazirati na
ostvarenju maksimalne vlastite koristi, kao $to je sluc¢aj kod modela
homo economicus.

Ono $to predstavlja bitnu razliku izmedu homo economicusa i homo
socioeconomicusa jeste unosenje emocija u proces ekonomskog odlu¢ivanja
potroSaca. Naime, homo economicus je u svoje ekonomsko odlu¢ivanje
ugradio emocije i rezultat toga je homo socioeconomicus.

Emocijama kao veoma znaCajnom faktoru pri ekonomskom
odlucivanju potrosaca se u posljednje vrijeme pridaje veliki znacaj sa aspekta
neuromarketinga, jedne moze se reéi jo$ ne istrazene nau¢ne oblasti. Ono §to
¢ovjeka razlikuje od zivotinjske vrste i $to ga svrstava u ljudsku vrstu jesu
emocije. Emocije su s tim u vezi glavni segment ljudskog uma i omoguéuju
mu logicko promisljanje te donosenje povoljnijih ekonomskih odluka.

Posljednja istrazivanja potvrduju tezu da su emociju glavni faktor koje
odreduju kona¢nu odluku covjeka dali da kupi neki proizvod ili da ga ne
kupi. Prema tim istrazivanjima, ¢ovjek predstavlja emocionalno bi¢e koje
donosi odluke na osnovu svojih emocija a ne racionalno biée koje ¢e donositi
bilo kakve odluke bez ukljucene senzibilnosti (Kopic, et.al., 2013: 31-33,38-
39).

Emocije kao bitan faktor ekonomskog odlu¢ivanja potrosaca mogu
biti: ocekivane 1 podredene. Ocekivane emocije su emocije koje se ocekuju
kao rezultat donesene odluke i mogu biti pozitivne kada je Covjek zadovoljan
donesenom odlukom ili mogu biti negativne kada ¢ovjek nije zadovoljan
donesenom odlukom. Ocekivane emocije se ne prozivljavaju u trenutku
donosenja odluka nego u onom trenutku kada covjek osjeti ili dobije
rezultate ili posljedice donesene odluke.
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Predodredene emocije se odnose na emocije poput bijesa, straha,
nemira i tome sli¢no i predodredene emocije podrazumijevaju trenutni efekt
(Stupar, Sahi¢, 2013: 351-353).

Bihevioralna ekonomija predstavlja sponu teorijske racionalnosti
klasi¢ne i neoklasi¢ne ekonomske teorije koje definisu ekonomsko ponasanje
potroSaca. Medutim, dokazano je da se ¢ovjek u ekonomskom ponaSanju
ponasa iracionalno i to iracionalno ponasanje nastaje primjenom odredenih
heuristika. Heuristika predstavlja metode ili kratice kojima c¢e covjek
pronalaziti bilo kakve informacije koje ¢e mu pomoci i koje ¢e mu osigurati
da sebi smanji troskova ili da sebi uStede vrijeme i upravo ih te metode
dovode do pogresnih odluka u ekonomskom ponasanju (Tversky, Kahneman,
1974: 1130-1131).

Medutim, kroz svoju evoluciju heuristika se suoc¢avala sa pitanjem dali
ona ima pozitivne ili mozda negativne konsekvence? U vezi toga, jedna
istrazivanja suU doSla do pozitivnih rezultata koja su otkrila fenomen u
literaturi poznat kao "manje je vise", §to podrazumjeva da uz manji trud i
manje informacija heuristika postize veéu preciznost (Polsek, 2008:5).

Model homo heuristicus predstavlja bice koje egzistira u svijetu
socijalnih i fizickih podrazaja kojima optimizira svoje reakcije. On svoje
ekonomsko ponaSanje temelji na heurist¢kim metodama iz prostog razloga
Sto 1h smatra dosta preciznijim, zbog toga je prilagoden brojnim promjenama
sa kojima se susrece.

4. PSIHOLOGIJA EKONOMSKOG PONASANJA POTROSACA
NA TRZISTU

Vaznost ponasanja u ekonomiji u vezi je s razvojem mikroekonomije i
psihologije. Model oc¢ekivane korisnosti Neumanna i Morgensterna iz 1947
jedan je od pocetaka stvaranja ponaSanja u ekonomiji. S tim u vezi, kao prvi
kritiCari standardne ekonomske teorije Markowitz (1952), Allias (1953),
Ellsberg (1961) i Camer (2004) su jo§ tada u eminentnim naucnim
Casopisima ispitivali ljudsko ponasanje i dosli do saznanja da se Covjek
ponasa prema nacelima matematicke logike i1 ukazali na odredene anomalije
ljudskog ponasanja. Medunarodna konferencija koja je odrzana 1987. godine
na Sveu¢ilistu u Cikagu, na kojoj je aktivno ucesée uzeo veliki broj
medunarodnih nauénika iz razli¢itih podrucija drustvenih nauka, predstavlja
jednu od prekretnica u razvoju ekonomskog ponasSanja potroSaca. Opce
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poznato u ekonomskoj teoriji da covjek u li¢noj potrosnji kupuje odredene
robe kako bi zadovoljio svoje osnovne Zivotne potrebe.

Medutim, Veblen, T., (1899) u svojoj knjizi "The Theory of the
Leisure Class: An Economic Study of Institutions"je ukazao na potro$nju
covjeka u cilju poboljSanja njegovog statusa. On je opisao spremnost
pojedinaca da kupuje odredene robe kako bi stekli drustveni ugled. Veblen
smatra da nije dovoljno imati bogatstvo ili mo¢ kako bi sebi obezbijedili
ozbiljnost u drustvu i smatra da je potrebno pokazati drustvu taj status
bogatstva i moc¢i. Taj koncept potrosnje predstavlja tzv. vidljivu potrosnju.
Do priblizno sli¢nih stajalista doSao je Duesenberry (1949) koji ukazuje da
na ponaSanje potrosaca na trziStu uti¢e 1 potroSnja okruZenja, susjeda, tim
viSe ako okruZenje, susjedi pripadaju vecoj klasi.

Istrazivanja koja budu dolazila ¢e dovesti do saznanja o vaznosti
vlasni$tva odredenih roba i usluga kod potrosaca. UvrijeZena su shvatanja da
Covjek stvara percepciju prema drugom covjeku u ovisnosti o tome $to
posjeduje, koje skupocijene luksuzne robe i usluga konzumira, itd.

Kako bi dokazali svoj status u drustvu, potrosaci na trzistu su spremni
platiti enormno visoke cijene kako bi stekli status elite. Takoder, kupovina i
konzumacija brendiranih marki odredenih roba (Mercedes, Audi, Samsung,
Armani, Hugo Boss, itd) u drustvo Salje informacije i percepciju 0 osobi koja
koristi brendirane marke. Jedan od razloga je i taj Sto su potrosaci pod
direktnim uticajem drustva 1 $to tim ponaSanjem na trziStu oni Zele direktno
dati na znanje druStvu da su dio visoke elite drustva i da nisu i ne zele biti
dio niskog, siromasnog drustva.

Slicnu tezu postavio je i Hirsch govore¢i o tzv. statusnim robama
odnosno robama koje ukazuju na visoke pozicije u drustvu. On smatra da ¢e
bogati ljudi imati ve¢u potrosnju na trziStu upravo na te statusne robe kako bi
prikazali svoju visoku poziciju u drustvu (Hirsch, 1995). Takva potrosnja
predstavlja statusnu potro$nju. Upravo jedan od razloga postojanja i
proizvodnje tih brendiranih, skupocijenih roba je da se pokaze visok status i
polozaj u drustvu vlasnike tih roba. Ljudi koji su materijalno i financijski
bogati nisu zadovoljni time da u stvari samo oni znaju da su materijalno i
financijski bogati, nego nastoje da kroz kupovinu tih brendiranih,
skupocijenih roba, odnosno tih pozicionih statusnih roba upoznaju ostale u
drustvu da se dokazu da su dio elitnog, visokog drustva, da su bogati,
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odnosno da nisu dio onog niskog drustva koje nije u mogucnosti sebi kupiti
takvu robu, odnosno da nisu siromasni.

Jo§ jedan primjer kupovine brendirane robe, odnosno statusne robe
koja ¢e prikazati visoku poziciju vlasnika takve robe, vidimo kod poslovnih
ljudi. Poslovni ljudi trose svoj novac, svoje bogatstvo na kupovinu takvih
roba isklju¢ivo kako bi se u poslovnom svijetu prikazali veoma uspjesni i
kako bi mogli ostvariti $t0 vece poslovne rezultate. Tako npr. poslovni ljudi
¢e kupovati skupocijena vozila, satove, odijela, cipele, imat ¢e moderno
uredene kancelarije samo kako bi isklju¢ivo sebe u poslovnom svijetu
prikazali veoma uspije$nim, na visokoj ljestvici poslovnog uspijeha i kako bi
u budu¢em vremenu mogli ostvariti vrlo velike poslovne rezultate.

5. ZAKLJUCAK

Znacaj i vaznost bihevioralne ekonomije ogleda se upravo u tome $to
njenim metodama covjek moze zamjetno preciznije i1 jednostavnije na
osnovu socijalnih, kognitivnih i emotivnih faktora donjeti ekonomsku
odluku, sluzeci se pri tome razli¢itim metodama i terminologijom.

Bihevioralna ekonomija je jo$ uvijek nedovoljno istrazeno podrucije
kojem se nije pridavala dovoljna paznja jer jo§ uvijek nisu dovoljno istrazeni
rasponi ljudskog ponaSanja, i ona na jedan korelativan nacin spaja ekonomiju
I psihologiju i daje odgovor na pitanje, kako donositelji odluka vrse izbor.
Takvom relativnho novom nau¢nom disciplinom ljudsko drustvo pokusava da
razumije na koji nacin ¢ovjek donose za sebe ispravne odluke, nekada i
pogresne. Medutim, njena vaznost i vrijednost u budu¢em periodu ¢e doc¢i do
izrazaja, tim viSe Sto covjek kao ljudsko bi¢e svakodnevno dolazi u iskusenje
da koristi svoju ograni¢enu racionalnost koja se nalazi u jednoj vrsti kolizije
sa ljudskom prirodom i ljudskim ponaSanjem, jer sve odluke koje donosi
Covjek, ekonomska teorija smatra kao posljedicu nastalu iz racionalnih
razloga a oni su ustvari rezultat prednosti i nedostataka Covjeka, njegove
odgovornosti, emocija, empatije ili mozda cak sazaljenja. Sva istrazivanja u
podruciju biheviorlane ekonomije ¢e dati konkretne odgovore koje covjek
moze iskoristiti prilikom svog odlucivanja u zivotu i radu i svojim licnim
stavovima 0 samom sebi. Ono §to je vrlo bitno za zakljuciti jeste da na
osnovu empirijskih saznanja o bihevioralnoj ekonomija danas drustvo moze
puno jednostavnije i preciznije donositi ekonomske odluke u zivotu a time i
lakSe razumyjeti sve procese ekonomskog odlucivanja potrosaca.
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