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Potraznja i teorija izbora potrosaca
SAZETAK

Potraznju sa ekonomskog aspekta definiramo kao iznos dobra ili usluga za koji su potrosaci
spremni i sposobni platiti. Njena krivulja nam pokazuje odnos cijene i koli¢ine dobra na grafu gdje
mozemo primijeniti zakon potraznje koji nam govori da koli¢ina dobra i njegova cijena imaju
obrnuto proporcionalan odnos iako postoje i razne iznimke. Neki od faktora koji utjeCu na
potraznju su dohodak, cijena, oCekivanja i drugi. Vazno nam je da krivulja potraznje pokazuje
odnos samo dvije varijable, dok za ostale vrijedi uvjet ceteris paribus. Reakcije ponasanja
potrosaca i proizvodaca na promjenu cijena dobara, tj. osjetljivost potraznje na cijenu mozemo
definirati kao elasti¢nost potraznje. Potraznja moze biti elasti¢na ili neelasti¢na ovisno o kojem je
dobru rije¢, a odreduju je razliciti psiholoski, ekonomski i socijalni ¢imbenici. MozZemo izracunati
i za koliko to¢no ¢e se potraznja promijeniti uz pomocu koeficijenta cjenovne elastiCnosti.
Generalno je poznato da Cesto zelimo viSe nego S$to imamo, a u mikroekonomiji razni modeli
proucavaju takve situacije. Model racionalnog izbora nam objasnjava ponasanje potroSaca sa
odredenim normama, a zbog tih normi imamo mogucnost prikazati potrosacke prioritete graficki
krivuljama ravnodus$nosti na mapi indiferencije. Krajnji cilj nam je odrediti kombinaciju dobara
koja pruza najvece zadovoljstvo potrosacu Sto odredujemo ucrtavanjem pravca proracuna na mapu
indiferencije. PotroSacko ponasanje mozemo prouciti sa ekonomskog, ali i sa psiholoskog aspekta
koji nam objagnjava paradoks izbora. Cinjenica je da nam veéi raspon izbora pruza veéu slobodu i

.....

postanu obrnuto proporcionalni te dolazimo do povecanog stresa i nezadovoljstva.
Klju¢ne rije¢i: Krivulja potraznje, elasticnost, racionalni izbor, mapa indiferencije, paradoks

izbora



Demand and consumer choice theory
SUMMARY

From an economic point of view, we define demand as the amount of goods or services that
consumers are willing and able to pay for. Its curve shows us the relationship between the price
and the quantity of the good on the graph where we can apply the law of demand which tells us
that the quantity of the good and its price have an inversely proportional relationship, although
there are various exceptions. Some of the factors that affect demand are income, price, expectations
and others. It is important for us that the demand curve shows the relationship of only two variables,
while the ceteris paribus condition applies to the others. Behavioral reactions of consumers and
producers to changes in the prices of goods, i.e. demand sensitivity to price can be defined as
demand elasticity. Demand can be elastic or inelastic depending on the type of good, and it is
determined by various psychological, economic and social factors. We can also calculate exactly
how much demand will change with the help of the price elasticity coefficient. It is generally known
that we often want more than we have, and in microeconomics various models study such
situations. The model of rational choice explains the behavior of consumers with certain norms,
and because of these norms we have the possibility to show consumer priorities graphically with
indifference curves on the indifference map. Our ultimate goal is to determine the combination of
goods that provides the greatest satisfaction to the consumer, which we determine by drawing the
direction of the budget on the indifference map. Consumer behavior can be studied from an
economic, but also from a psychological aspect, which explains the paradox of choice. The fact is
that a greater range of choices gives us greater freedom and a happier life, however, when the
number of choices becomes too large, we come to a paradox, because freedom and happiness

become inversely proportional, and we come to increased stress and dissatisfaction.

Key words: Demand curve, elasticity, rational choice, indifference map, paradox of choice
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1. Uvod

Potraznja zajedno sa ponudom drzi veliki znacaj za ekonomiju. Posebno potraznja koja predstavlja
mjeru potrosaceve zelje za kupovinom dobara i utjeCe na cijene proizvedenih dobara. U praksi
ekonomistima i raznim poduze¢ima je potrebna analiza potraznje i ponude u donosenju raznih
strateSkih odluka. Jedan od nacina te analize je analiza ponaSanja potroSaca koji upravljaju
proizvodima koje ¢e tvrtke kasnije proizvoditi i prodavati. Njihove preferencije, o¢ekivanja,
dohodak, cijene su samo neki od faktora koji ¢e utjecati na promjenu potraznje. Za proizvodace
ovo je vrlo bitno iz razloga Sto imaju mogucénost predvidanja buduce potraznje te sukladno
odrzavati kapacitet proizvoda za zadovoljenje potrosaca. U ovom radu biti ¢e detaljnije pojasnjen
taj odnos pomocu elasti¢nosti potrazne. Objasnit ¢emo ravnoteZzu koja se mora posti¢i za
maksimalno zadovoljstvo potrosaca i detaljnije opisat faktore za postizanje ravnoteze. PonaSanje
potroSaca mozemo gledati i sa psiholoSkog aspekta pa ¢emo istraziti kako moguénost izbora moze
znaciti manje slobode nego §to pretpostavljamo. Pretpostavljamo da imati $to viSe izbora u zivotu
nas Cini sretnijima, ali dosli smo do te koli¢ine informacija, mogucih opcija i ponuda da nam je to

pocelo stvarati veliku razinu stresa i nezadovoljstva.



2. Metodologija rada

Problem koji je objaSnjen u ovom radu je potraznja, kao jedna od glavnih pojava na trziStu. Svrha
ovog rada je opisati kljuéne ¢imbenike potraznje 1 faktore koji utjecu na njenu promjenu. Kao 1
odgovoriti na pitanje 'U kojem ¢emo slucaju odabrati opciju A (skuplja opcija) ili B (jeftinija
opcija)'. Takoder ¢emo prouciti hipotezu $to se dogada kada imamo vise opcija i postoji li slucaj
previse opcija.

U radu su koriStene razli¢ite metode istrazivanja. Metoda generalizacije je koriStena za stvaranje
opcenitih zakljucaka. KoriStena je induktivna metoda za pisanje zakljucka ovog rada. Klasifikacija
je koristena kako bi precizno odredili i podijelili bitne pojmove. Kroz cijeli rad koriStena je i
deskripcija za opisivanja pojava i njihove povezanosti te komparacija za njihovu usporedbu.
Metode sinteze i analize koriStene su istrazivanju krajnje hipoteze.

Izvori informacija koriSteni u ovom radu vedinski su bili primarni izvori ili cjeloviti radovi o

mikroekonomiji, bihevioralnoj ekonomiji izbora potrosaca i pojmu potraznje.



3. Potraznja

3.1. Definiranje potrazZnje

Vec¢ dugo kroz povijest postoji potreba za medusobnom razmjenom dobara i usluga s obzirom da
aktivni sudionici ekonomskog sustava nisu imali dovoljno resursa da zadovolje svoje potrebe.
Ljudi su razmjenjivali dobro kojeg su imali u prekomjernim koli¢inama za dobro koje im je bilo
viSe potrebno, $to je definicija trampe. Danas je novac, kao jedan od najbitnijih drustvenih izuma
u povijesti prema Sabolicu (2013), postao univerzalni posrednik razmjene dobara na trzistu, koje
je ujedno i centar djelovanja danasnjeg poduzetnickog ekonomskog sustava. Moglo bi se re¢i i da
je trziste ciklus u kojem se cijene dobara i usluga uspostavljaju jer dolazi do procjene i vrednovanja
svih stvari kojima se moze trgovati. Glavni sudionici na trzistu su pojedinci i poduzeca u ulogama
kupca ili prodavaca, a osim njih postoje i razliCiti posrednici koji su takoder dio trzista
(komisionari, agenti...) Jedna od glavnih pojava na trZiStu je spremnost i Zelja potroSaca za kupnjom
odredenih koli¢ina roba i usluga spremnih za prodaju pri razli¢itim cijena tijekom odredenog

vremena. Te pojave mozemo definirati kao ponudu (prodavatelja) i potraznju (kupaca).

3.2 Krivulja potraZnje

U ovom radu vise ¢emo se fokusirati na potraznju ili zelju 1 interes potrosaca za odredenim
dobrima. Potraznju mozemo podijeliti prema broju subjekata na pojedinacnu i agregatnu potraznju.
Pojedinacna ili potroSacka se odnosi na spremnost nabave jednog odredenog potroSaca, dok
agregatnu ili trZiSnu potraznju mozemo definirati kao ukupnu potrazivanu koli¢inu dobara i usluga
od strane nacionalnih sektora pri svim razinama cijena. Ono §to je vazno istaknuti za potraznju je
zakon potraznje. On nam objasnjava obrnuto proporcionalan odnos potrazivane koli¢ine dobara i
usluga i prosje¢nu razinu cijena pri nepromijenjenim ostalim uvjetima (ceteris paribus) koji utjecu

na potrazivanje.

Tablica 1. Cijena i potrazivana koli¢ina goriva

Cijena (po galonu) Potrazivana koli¢ina (milioni galona)
$1.00 800
$1.20 700




$1.40 600
$1.60 550
$1.80 500

Izvor 1. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax

Slika 1. Graficki prikaz krivulje potraznje goriva

D
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Izvor 2. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax

Mozemo vidjeti primjer trziSta za gorivo iz priloZene Tablice 1. rasporeda potraznje. Cijenu u
dolarima usporedili smo sa potrazivanom koli¢inom u galonima tijekom nekog vremenskog
razdoblja na nekom geografskom podruéju te mozemo primijetiti njihov obrnuto proporcionalan
odnos. Dok se cijena povecava, potrazivana koli¢ina opada i obrnuto. Na Slici 1. mozemo vidjeti
krivulju potraznje (D) koja nam pokazuje istu stvar sa koli¢inom na horizontalnoj osi i cijenom na
okomitoj osi.

Kari¢ (2009) navodi i razne iznimke zakona potraznje kao $to je Giffenov paradoks koji se dogada
kod rasta cijena dobara slabije kvalitete nakon kojeg slijedi 1 rast potraznje za tim dobrima kod
ljudi sa niskim dohotkom. Nadalje imamo snobovski ucinak ili Veblenov efekt koji se javlja samo

kod luksuznih dobara koji kupcima predstavljaju visoki materijalni status, kada dode do pada razine
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cijena tih dobara dolazi i do pada potraznje kupaca sa visokim dohotkom zbog gubitka moguénosti
pokazivanja svog bogatstva. Neelasticna potraznja je takoder jedna od iznimaka jer postoji pojava
kada promjena razini cijena nema nikakav utjecaj na potrazivanu koliinu proizvoda, a krivulja
potraznje je u tom slucaju savrseno neelasticna. Do te pojave najces¢e dolazi kod stvari koje su
ljudima stvarno potrebne te i da cijena poraste ili padne i dalje ¢e se kupovati jednaka koli¢ina.
Nadalje imamo iznimku gdje gledamo cijenu kao mjerilo kvalitete, poveéanje cijene odredenog
proizvoda percipira se da je proizvod dobre kvalitete te potraznja raste. Zadnju iznimku koju ¢emo
spomenuti je Spekulacija do koje dolazi kada potrosa¢i na temelju informacija pokusavaju

predvidjeti buduce cijene te kao rezultat predvidanja povecavaju ili Smanjuju svoju potraznju.

3.3 Promjene potraZnje

Cimbenici ili uvjeti koji mogu utjecati na potraznju su cijena dobra ili usluge, preferencije,
dohodak, promjene u sastavu stanovniStva, promjene u ocekivanjima i drugi. No, svakako trebamo
uzeti u obzir kako se krivulja potraznje temelji na pretpostavci ceteris paribus tj. da je krivulja
potraznje povezanost samo dvije varijable dok sve ostale ostaju nepromijenjene. U stvarnom
svijetu naravno potraznja ovisi o vise faktora koji se mijenjaju istovremeno, ali u tom slucaju ne
mozemo analizirati utjecaj na potraznju pa zbog tog razloga pomocu pretpostavke ceteris paribus
prou¢avamo promjene jednu po jednu.

Utjecaj cijene na potraznju smo ve¢ prikazali, ali znacajan nam je 1 utjecaj dohotka na promjenu u
potraznji. Na prikazanoj Slici 2. Greenlaw and Shapiro, (2017) objasnjavaju kako na inicijalnoj
krivulji potraZznje za automobilima D, moZemo vidjeti tocku Q u kojoj je za cijenom automobila
od $20,000 potrazivana koli¢ina 18 miliona (ceteris paribus). Medutim, u slucaju da dode do
porasta dohotka zbog razvoja ekonomije, puno vise ljudi bi si moglo priustiti automobile. Taj slucaj
mozemo vidjeti u tocki S, naime cijena automobila i dalje je $20,000, ali potrazivana koli¢ina
narasla je na 20 miliona automobila. Kao rezultat porasta dohotka krivulja potraznje pomaknula se
u desno te smo dobili novu krivulju potraznje D1, dok se kod pada dohotka krivulja potraznje

pomaknula u lijevo na krivulju D2.



Slika 2. Promjene u potraznji
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Izvor 3. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:
OpenStax

Naravno, postoje i iznimke koje krSe zakon potraznje. Mozemo rec¢i da se zakon potraznje odnosi
na ljude sa niZim primanjima koji uzimaju normalna dobra za pokrivanje osnovnih potreba.
Medutim, postoje 1 inferiorna dobra koja su iznimka pravilu. Ona drze da se s povecanjem dohotka
potraznja smanjuje te ¢e se 1 krivulja potraznje pomaknuti u lijevo. Na primjer, u slucaju da
konzumiramo puno kruha i jaja zbog niskog dohotka i dobijemo povecanje dohotka, priustit cemo
si skuplje dobro kao $to je riba te ¢emo uzimati manje kruha i jaja. Sto je rezultiralo padom
potraznje za inferiornim dobrom. Postoji i vrsta dobra gdje povecéanje cijene povecava potraznju

za tim dobrom. Takva dobra nazivamo luksuznim dobrima te takoder kr$e zakon potraznje.

Kako bi sumarizirali faktore koje utjeCu na promjenu u potraznju, graf Slike 3. pokazuje

smjerovima strelica da li pomak krivulje potraznje predstavlja porast ili pad potraznje.



Slika 3. Faktori koji pomic¢u krivulju potraznje
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Izvor 4. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax

Mozemo primijetiti da cijena proizvoda nije navedena, a razlog tome je §to ¢e promjena u cijeni
dovesti samo do kretanja duzinom krivulje i promijenit potrazivanu koli¢inu, ali ne¢e pomaknuti
krivulju na novu poziciju.

Potraznju moZemo promatrati sa dva stajaliSta, dinamickog i statickog. U sluc¢aju da neki od faktora
koji utjecu na potraznju za proizvodom (broj kupaca, promjene u o€ekivanjima) povecaju potraznju
krivulja ¢e se pomaknuti u desno, a u sluaju da dode do smanjenja potraznje krivulja ¢e se
pomaknuti u lijevo te time analiziramo potraznju sa dinami¢kog stajalista. Dok stati¢ko je u slucaju
kada dolazi do promjene potrazivane koli¢ine zbog promjene u razinama cijena te su kretanja samo

duzinom krivulje.

3.4 Elasti¢nost potraznje

Pojam elasticnosti u ekonomiji se koristi za opisivanje reakcije potrosaa 1 proizvodaCa na
promjenu cijene ili drugim rije¢ima do koje mjere su potraznja i ponuda osjetljive na cijenu.
Potraznja, s obzirom na promjenu cijenu, moZze biti elasti¢na ili osjetljiva kada potrosaci u velikoj
mjeri mijenjaju potrazivane koli¢ine proizvoda uz uvjet ceteris paribus. Odredena dobra se naravno
razlikuju u svojoj osjetljivosti kao npr. potraznja za dobrima koja su nuzna za Zivot su vrlo malo
osjetljiva, tj. potraznja za njima ¢e uvijek biti priblizno jednaka neovisno o cijeni, dok potraznja za
nekim luksuznijim dobrima je puno viSe osjetljiva i potraZivana koli¢ina ¢e jako reagirati na

promjene u razini cijena. Sve ¢imbenike i obiljeZja dobara moZzemo vidjeti prikazane u Tablici 2.



Kod promjene elasti¢nosti potraznje vazno je znati da omjer potrazivane koli¢ine i prodajne cijene

koji se naziva potrosacki izdatak, sa strane kupaca, ili ukupni prihod, sa strane proizvodaca, ovisi

o elasti¢nosti potraznje. Na temelju toga mozemo definirati da u slu¢aju kada promjena cijene od

1% uzrokuje promjenu potrazivane koli¢ine vecu od 1% kazemo da je potraznja cjenovno elasti¢na,

ako promjena cijene od 1% promjeni trazenu koli¢inu za manje od 1% kaZemo da je potraznja

cjenovno neelasti¢na, ali u situaciji kada je promjena potrazivane koli¢ine jednaka 1% mozemo

re¢i da potraznja ima jedini¢nu elasti¢nost te ne dolazi ni do kakvih promjena.

Kari¢, (2009) govori da elasti¢nost potraznje odreduju brojni ekonomski, socijalni i psiholoski

¢imbenici, a mozemo istaknuti sljedece:

vaznost dobara za kupca

Ve¢ smo spomenuli kako ¢e potrosac imati razlicite reakcije ovisno o kojem dobru je rijec.
U slucaju da je rije¢ o dobru neophodnom za Zivot njegova osjetljivost ¢e biti manja s
obzirom na cijenu i mozemo reci da je potraznja za njim neelasti¢na. Medutim, u slucaju
da je rije¢ o nekom proizvodu koji trenutno nije nuzan nego luksuz, a dogode se velike
promjene u cijeni, potraznja za njim ¢e se jako promijeniti i zbog toga mozemo reéi da je
ta potraznja elasti¢na.

zamjenjivost dobara

Do elasti¢nosti potraznje moZe do¢i i1 u sluc¢aju kada potroSaci pri povecanju cijene dobra
imaju opciju zamijeniti to dobro sa nekim drugim sli€énim dobrom tj. njegovim supstitutom.
Kupci ¢e u velikoj mjeri smanjiti kupnju skupljeg proizvoda i prebaciti se na kupnju drugog
jeftinijeg proizvoda ako je dostupan i pod uvjetom da i njegova cijena nije porasla. Na
drugu stranu, moZe se i dogoditi da za odredeni proizvod supstitut ne postoji i pod uvjetom
da je proizvod neophodan do¢i ¢e do neelasticne potraznje te ¢e ga potroSaci neovisno o
cijeni kupovati.

udio odredenog dobra u raspolozivom dohotku kupca

Udio cijene nekog proizvoda u raspolozivom dohotku potrosaca takoder je bitna stavka koja
utjeCe na cjenovnu elasticnost potraznje. Ovim ¢imbenikom zaklju¢ujemo da Sto je
proizvod koji kupujemo skuplji i zauzima ve¢i dio dohotka velika je moguénost da je
potrazivana koli¢ina za njim cjenovno elasti¢na. No, u slu¢aju ako cijena proizvoda nema
veliki utjecaj ili udio na dohodak potrosaca potraznja je vjerojatno neelasticna.

Sirina (granice) definiranja trZista



Granice trzista mogu biti uZe ili §ire s obzirom na stupanj elasti¢nosti potraznje. Sire
definirano trziste ¢e najcesce biti neelasti¢no kao na primjer trziSte obuce iz razloga Sto
obuc¢a nema supstituta. Medutim, trziSte patika je uze definirano i lakSe je pronaci njihov
supstitut, recimo u obliku cipela, papuca itd. Tako da uze definirano trziSte je najcesce 1
karakterizirano neelasticnom potraznjom.

duZzina vremenskog horizonta

Jo$ jedan ¢imbenik elasti¢nosti potraznje je duzina vremenskog horizonta. Elasti¢nost
potraznje ovisi o ¢imbeniku imaju 1i potros$aci puno ili malo vremena prilagodbe na
promjenu u cijeni. Naj¢esce u kra¢im razdobljima potroSaci nemaju puno vremena za
prilagodbu na cijene, potragu za supstitutom ili promjenu navika pa potrazivana koli¢ina

bude manje neelasticna. Suprotno kada im je dostupno vise vremena najvjerojatnije ¢e

elasti¢nost potraznje biti veca.

Tablica 2. Cimbenici elasti¢nosti potraznje i obiljeZja dobara elastiéne i neelastiéne potraznje

Cimbenici elasti¢nosti

Elasti¢na potraznja

Neelasti¢na potraznja

Vaznost dobara

Luksuzna (prestizna) dobra (od

njih kupci mogu odustati)

Neophodna dobra (za fizicki ili
psihicki neophodne potrebe)

Zamjenjivost dobara

Zamjenjiva dobra (imaju blisku

zamjenu ili nadomjestak)

Nezamjenjiva dobra (ne mogu se

kvalitetno zamijeniti)

Udio dobra u dohotku

Skupa dobra (sudjeluju znacajno u

dohotku kupca)

Jeftina dobra (ne ¢ine znacajan dio

dohotka kupca)

Sirina (granice) trzista

Posebna (uze definirana) dobra

(lakSe im je pronaci zamjenu)

Op¢a (Sire definirana) dobra (teze

im je pronaci zamjenu)

DuzZina vremenskog horizonta

Raspolozivo duzZe vrijeme (kupci

imaju vremena za prilagodbu)

Raspolozivo krace vrijeme (kupci

nemaju vremena za prilagodbu)

Izvor 5. Kari¢, M. (2009). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

3.5.Prakti¢no znacenje elasti¢nosti

Kari¢, (2009). smatra kako elasticnost potraznje u praksi najvise koristimo pri odlucivanju o

cijenama, porezima i dohocima. Najvaznije od navedenih bi bila politika cijena jer ovisno o

elasticnosti potraznje povecanje ili smanjenje cijene utjece na prihod poduzeca. U slucaju da




poduzece poveca cijenu za 10% pitanje je hoce li se potraznja kupaca povecati za vise ili manje od
10% §to ¢e naravno, utjecati na kretanje ukupnog prihoda poduzeca. Takve odluke o cijenama
velike korporacije donose pouzdanim metodama istrazivanja trzista, za razliku od manjih poduzeca
koja temelje svoja istrazivanja na procesu pokusaj i pogreska. Naravno, prema Kari¢, (2009) to ne
znaci da mala poduzeca posluju u mraku nego polaze od odredene pretpostavke da je odredeni dio
potrosaca potpuno osjetljiv na cijene.

Prema miSljenju ovog autora, ,,Poznavanje elasti¢nosti potraznje korisno je za predvidanje utjecaja
mjera ekonomske politike na potrazivane koli¢ine i cijene na trzistu. Pomocu elasti¢nosti potraznje
mjeri se osjetljivost potrazivanih koli¢ina na promjenu cijene i na njoj se temelji porezna politika
vlade.“ (Kari¢, 2009:82) Na temelju toga vlada oporezuje proizvode za kojima je potraznja
neelasti¢na, kao Sto su alkohol, cigarete, gorivo i tako dalje.

Isto tako mnogi drustveni problemi mogu se objasniti sa elasti¢no$¢u potraznje, Karié¢, (2009).
navodi kako su jako dobar primjer toga niski dohoci poljoprivrednih proizvodac¢a. Razlog tome je
§to je hrana kao dobro neelasti¢no i ako cijene i padnu, potraznja nece porasti. Kingov zakon nam
govori ponesto o tome problemu, da kada Zetve ima manje cijena ¢e narasti, tako da neki

poljoprivrednici namjerno spaljuju Zetvu kako bi zaradili vise.

3.6.Mjerenje potrazZnje

Autor definira koeficijent cjenovne elasti¢nosti, ,,Koeficijent cjenovne elasti¢nosti iskazuje stupanj
reagiranja potrazivane koli¢ine odredenog dobra ili usluge na promjenu cijene tog istog dobra ili
usluge. To je veli¢ina koja se izraCunava dijeljenjem postotka promjene potrazivane koli¢ine nekog
dobra s postotkom promjene cijene tog dobra. Pritom, promjene potrazivane koli¢ine i cijene su
uvijek suprotne, tako da koeficijent elasti¢nosti ima negativan predznak, ali se obi¢no uzima samo
njegova apsolutna vrijednost.” (Kari¢, 2009:83)

Jos§ jedna bitna stavka je da nam koeficijent pokazuje situaciju koliko ¢e se promijeniti potrazivana

koli¢ina ako se cijena promjeni za 1%. Moguce razine cjenovne elasti¢nosti su:

e Koeficijent cjenovne elasti¢nosti > 1 — Elasticna potraznja
e Koeficijent cjenovne elasti¢nosti < 1 — Neelasticna potraznja

e Koeficijent cjenovne elasti¢nost = 1 — Jedinicno elasticna potraznja
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Mogu¢éni nacin racunanja koeficijenta cjenovne elasti¢nosti ima dva nacina, u obliku koeficijenta

u bilo kojoj tocki ili u oblik koeficijenta u srediSnjoj tocki. Navesti ¢emo samo izracun koeficijenta

% povecanja (smanjenja)koli¢ine dobra X

Ec =

u odnosu na prosje¢nu koli¢inudobraX Q1 — Q0) /[(Q1 + Q0) /2] Q1 — QO

.....

P1 + PO

% smanjenja (povec¢anja)cijene dobraX ~ (P1 — P0) /[(P1 + P0)/2] Q1 + QO

u odnosu na prosje¢nu cijenu dobra X

P1 — PO

Prema Kari¢, (2009). koeficijent krizne elasti¢nosti (Ek) nam za razliku od koeficijenta cjenovne

elasticnosti prikazuje osjetljivost reagiranja potrazivane koli¢ine odredenog dobra ili usluge s

obzirom na promjenu u cijeni nekog drugog dobra te moze imati negativni ili pozitivni predznak.

Usporeduju se najces¢e supstituti ili zamjene i komplementarna dobra ili nadopune.

Dok koeficijent dohodovne elasticnosti (Ed) za razliku od druga dva navedena koeficijenta ne

pokazuje osjetljivost na cijenu, nego osjetljivost potrazivane koli¢ine na promjenu dohotka kupaca.

Normalna dobra ili superiorna dobra imaju pozitivan koeficijent dok inferiorna dobra slabije

kvalitete imaju negativan koeficijent dohodovne elasti¢nosti

Tablica 3. Koeficijenti elasti¢nosti potraznje

Cjenovna elasti¢nost

KrizZna elasti¢nost

Dohodovna elasti¢nost

Potpuno elasti¢na: Ec =

Zamjene (supstituti): Ek >0

Potpuno elasticna: Ed = o

Razmyjerno elastiéna: Ec > 1

Komplementarna dobra: Ek <0

Luksuzna dobra;: Ed > 1

Jedinicna (stabilna): Ec =1

Neovisna dobra: Ek =0

Normalna (superiorna) dobra: Ed > 0

Razmjerno neelasticna: Ec < 1

Potpuno neelasticna: Ed =0

Potpuno neelasticna: Ec =0

Neophodna dobra: Ed < 1

Inferiorna dobra; Ed <0

Izvor 6. Kari¢, M. (2009). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

1z prikaza Tablice 3. mozemo prouciti sve moguce oblike koeficijenta elasti¢nosti potraznje.

Postoje 1 dva ekstremna slucaja elasticnosti, a to je kada je koeficijent cjenovne elasti¢nosti jednak

nuli 1 kada je beskonacan.

SavrSena elasticna potraznja odnosi se na krajnost kada se potrazivana koliina mijenja za

beskonacan iznos kao posljedica promjena u cijeni. Takva situacija u stvarnosti nije bas realna,
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medutim postoji puno proizvoda koji imaju jako visoku razinu cjenovne elasti¢nosti potraznje. Na
grafickom prikazu na Slici 4. moZzemo primijetiti da je krivulja savrSene elastiCne potraznje
potpuno horizontalna.

Slika 4. Savrseno elasti¢na krivulja potraznje

Q

(a) Perfectly elastic demand curve

Izvor 7. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax

Savrseno neelasti¢na potraznja se referira na krajnji slucaj Slike 5. u kojem je potrazivana koli¢ina
jednaka O bez obzira kolika bila promjena u cijeni, tj. potrosa¢ potrazuje uvijek istu koli¢inu. Ovaj
proizvod u stvarnosti nije joS uvijek otkriven, ali naravno postoje dobra koja su vrlo blizu savrSeno

neelastic¢ne krivulje.
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Slika 5. SavrSeno neelasti¢na potraznja

Q

(a) Perfectly inelastic demand curve

Izvor 8. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax
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4. Teorija izbora potroSaca

Potrosaci uglavnom pokuSavaju iskoristiti maksimum od svog mjese¢nog limitiranog iznosa kojim
raspolazu tj. pokuSavaju maksimizirati ukupnu korisnost ili zadovoljstvo u okviru svog budzeta.
Medutim, konstantan ekonomski problem je §to svi uvijek zele vise od onoga §to imaju i $to si
mogu priustiti. Mikroekonomija proucava takvo ponasanje i pokuSava analizirati njihove odluke i
izbore 1 Sto sve na njih utjece. Taj ekonomski problem ima 2 dijela, a to su potrebe i moguénosti.
Potrebe mozemo objasniti kao €injenicu da svi imaju svoj ukus i svoje preferencije onoga sto si
zelimo priustiti, dok su moguénosti ono $to si zapravo mozemo priustiti u okviru naseg dohotka.
Sa ekonomskog aspekta mozemo zakljuciti kako postoje neki odredeni faktori koji utjeCu izbor
kupaca kao $to su njihov dohodak, okolina u kojoj se nalaze, cijena dobra i drugi. Postoje i
pretpostavke koje su kljuéne za spomenut, a to je da potrosa¢ zna svoje prioritete u odnosu na
razli¢ite kombinacije proizvoda, pretpostavlja se da je svjestan svih dostupnih moguénosti te da

razmislja strateski jer koristi sva svoja znanja i o¢ekivanja.

4.1. Model racionalnog izbora
Model racionalnog izbora objasnjava ponaSanje potrosaca i obuhvacéa proracunska ogranicenja,
maksimalizaciju potrosackog zadovoljstva i potrosaceve prioritete. Prioriteti kupaca su specifi¢ni
za svakog pojedinca i razlog su zasto neki vole vise dobro A od dobra B ili obrnuto. Postoje
odredeni uvjeti kako bi netko mogao biti kupac, a to su Zelja za kupnjom i moguénost kupnje. Ta
dva ¢imbenika se preklapaju u praksi jer Zelja za kupnjom odredenog dobra ovisi, uz preferenciju

1 korist dobra, takoder 1 o cijeni. U nekim slu¢ajevima potroSa¢ ima zelju prema odredenom dobru,
ali mu je preskupo, a u drugom slu¢aju ne bi ga zelio ni da je besplatno jer mu ne pruza nikakvu
Korist.

Kako veliki broj ljudi ve¢inom donose racionalne odluke u kupovini te uglavnom kupuju iste vrste
proizvoda pa moZemo zakljuciti da postoje odredene norme ponaSanja u kupovini.

Prvo ¢emo definirati potpunost koja nam govori ,,Kupac koji moZe birati izmedu koSara dobara 1
usluga A, B, C 1 D moze ih staviti u redoslijed po vlastitom ukusu. Na primjer, koSaru A preferira
u odnosu na B, B preferira u odnosu na C, a ravnodusan je izmedu C i D. Medutim, potro§a¢ moze
viSe voljeti vino nego pivo, ali kupuje pivo zato Sto je jeftinije. (Kari¢, 2009:107)

Druga norma je prenosivost koja nam govori ,,ako kupac viSe voli koSaru A u odnosu na koSaru B,
a kosaru B preferira u odnosu na kosaru C, tada koSaru A, takoder, preferira u odnosu na kosaru C.

Isto tako, ako je kupac ravnoduSan izmedu koSare A i kosare B, te ravnodusan izmedu koSare B i
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kosare C, tada slijedi i ravnodusnost izmedu koSare A 1 koSare C. Pravilo prenosivosti potvrduje

konzistentnost (dosljednost) u ponaSanju kupca.“ . (Kari¢, 2009:107)

Zadnje pravilo nezasi¢enosti ,,Nezasi¢enost znaci da potrosac¢ uvijek vise voli ve¢u nego manju
koli¢inu bilo koje robe, makar i samo malo vecu, ako je sve drugo nepromijenjeno. Ako kosara A
sadrzi vise barem jednog dobra i ne manje bilo kojeg drugog dobra nego kosara B, tada vise voli

A nego B.“ (Kari¢, 2009:107)

4.2 Karta ili mapa indiferencije

Zbog navedenih pravila mozemo prikazati potrosacke prioritete i graficki. Na grafu Slike 6. svaka
tocka A, B, C, i D na krivulji Um je jedna od kombinacija dobra X i dobra Y koja imaju jednaku
razinu korisnosti, a graf moze imati neogranicen broj kombinacija. Odredeni potrosa¢ moze imati
neograni¢en broj krivulja, svaka krivulja pokazuje kombinacije sa razliitim razinama
zadovoljstva, a potrosa¢ ¢e biti ravnoduSan na izbor u slucaju kombinacije na bilo kojoj
pojedina¢noj krivulji. Skup svih krivulja ravnodusnosti nazivamo kartom ili mapom ravnodusnosti
potroSaca.

Obiljezja krivulja indiferencije ili ravnodusnosti su da imaju negativni nagib, nikad se ne sijeku,
konveksne su, sve kombinacije se nalaze na nekoj od krivulja te posljednje obiljeze je da ¢e
potrosac preferirati kombinacije dobara koje su na krivuljama dalje od ishodista u odnosu na blize.
Razlog iza toga sto je lijevi dio krivulje strmiji, a desni ravniji je §to kad osoba konzumira vise
jednog dobra, grani¢na korisnost svakog dodatnog dobra postaje niza, §to primjecujemo
usporedbom tocke A i C. Zaklju¢no, kao rezultat smanjenja grani¢ne korisnosti oba dobra, nagib
krivulje se mijenja jer se koli¢ina dobra koje se razmjenjuje za drugo dobro, takoder mijenja.
(Greenlaw & Shapiro, 2017)

Sto je krivulja viSe, predstavlja veéu razinu korisnosti od onih nizih, koja je u ovom sluéaju krivulja
Uh na Slici 6. Razlog tomu vidimo u toc¢ki F koja ima ocitu prednost korisnosti nad tockom B, a
ako je pravilo da sve tocke na krivulju imaju istu korisnost, to nam govori da sve tocke na najvisoj

krivulji Uh imaju veéu korisnost od nizih krivulja Um i Ul. (Greenlaw & Shapiro, 2017)
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Slika 6. Krivulje indiferencije
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Izvor 9. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax

4.3.Ukupna korisnost i opadajuéa grani¢na korisnost

Koristit ¢emo hipotetsku jedinicu mjere zadovoljstva koja se naziva util ( po engleskom izrazu

utility). Vazno je naglasiti da ne mozemo usporediti medusobno util od dva potroSaca jer su

subjektivni za odredenog pojedinca. Naime potroSac¢ima je lako odgovoriti na pitanje koje dobro

im se svida vise od drugoga, ali ono §to je teSko odgovoriti je za koliko vise 1 zbog toga se vrsi

samo rangiranje kombinacija dobara.

U priloZenoj Tablici 4. mozemo vidjeti kako su utili ovog kupca povezani sa majicama i filmovima.

Prvi i Cetvrti stupac prikazuju koli¢inu dobra, drugi i peti stupac pokazuju ukupan broj utila s

obzirom na koli¢inu dobra. Stupac sa ukupnim utilima se povecava kako se povecava i broj

proizvoda. Tre¢i i Sesti stupac nam prikazuju grani¢nu korisnost, $to je dodatna jedinica dobra koju

osigurava jedna dodatna jedinica potrosnje.

Formula koju koristimo za grani¢nu korisnost je:

Granitna korisnost =

AUkupna korisnost

AKolicina
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Iz stupca grani¢ne korisnosti mozemo vidjeti da se grani¢na korisnost smanjuje sa svakom
dodatnom jedinicom proizvoda. Sto nam govori da je kupac najzadovoljniji sa prvom majicom, ali
sa svakom dodatnom majicom razina zadovoljstva mu se smanjuje, to se takoder naziva zakon
opadajuce granicne korisnosti.

Tablica 4. Ukupna i grani¢na korisnost

Majice Ukupni utili Grani¢na Filmovi Ukupni utili Grani¢na
(koli¢ina) korisnost (koli¢ina) korisnost
1 22 22 1 16 16
2 43 21 2 31 15
3 63 20 3 45 14
4 81 18 4 58 13
5 97 16 5 70 12
6 111 14 6 81 11
7 123 12 7 91 10

Izvor 10. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:
OpenStax

U sljedecoj tablici 5. moZemo vidjeti u vise detalja kako izraunati ukupnu korisnost 1 kakav utjecaj
granic¢na korisnost ima na donosenje odluka. Moze se vidjeti na primjer u drugom retku da kupac
preferira opciju Q od opcije P jer odricanjem jedne majica kupac ima na raspolaganju $14 sa kojima
ima mogucnosti kupiti 2 filma. Grani¢na korisnost prvog filma je 16, a drugoga je 15 pa u tom
sluc¢aju kupac se odrice 18 utila od majice, ali dobiva 31 util od filmova. Medutim, ako kupac
pokusa pronaci jos opcija poslije zadnje gdje preferira S od T, gubitak grani¢ne korisnosti prve
mayjice bio bi 22, a dobitak zadnja dva filma je ukupno samo 19. Tako da je zakljucak da je opcija

S sa 1 majicom i 6 filmova ona opcija koja ¢e mu pruziti najvece zadovoljstvo.
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Tablica 5. Koraci do maksimalne korisnosti

Grani¢na dobit i gubitak korisnosti usporedno s

I1zbor Sadrzi Ukupna korisnost proslim izborom Zakljuéak
P 4 majice, 0 filmova 81+0=81 / /
Gubitak od 18 zbog 1 majice manje, dobitak od 31 zbog o
. ) ) - Pozeljnija je
Q 3 majice' 2 filma 63+31=101 2 filma vise, neto dobitak korisnosti je 13 -
opcijaQod P
Gubitak od 20 zbog 1 majice manje, dobitak od 27 zbog o
" : o Pozeljnija je
R 2 majice, 4 filma 43+58=101 2 filma viSe, neto dobitak korisnosti je 7
opcijaR od Q
Gubitak od 21 zbog 1 majice manje, dobitak od 23 zbog o
. ) ) N Pozeljnija je
S 1 majica, 6 filmova 22+81=103 2 filma viSe, neto dobitak korisnosti je 2
opcijaSod R
Gubitak od 22 zbog 1 majice manje, dobitak od 19 zbog o
" . o Pozeljnija je
T 0 majica, 8 filmova 0+100=100 2 filma viSe, neto gubitak korisnosti je 3 -
opcijaSod T

Izvor 11. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax

4.4 Pravac proracuna

Naime, zadovoljstvo potroSaca ograniceno je iznosom novca kojeg potroSa¢ moZe potrositi s

obzirom na cijene dobra. Prouciti ¢emo utjecaj budZeta na izbor potroSaca i na ono §to si mogu

priustiti u okviru svog budzeta. Najbolje ¢emo to objasniti po grafu Slike 7. koji prikazuje pravac

proracuna. MoZemo vidjeti koli¢inu jednog dobra na vertikalnoj osi 1 drugog na horizontalnoj osi.

Pravac koji ih povezuje nam govori razli¢ite kombinacije kada su ta dva dobra pristupacna s

obzirom na limit budZeta potrosaca. U slucaju da kupac ima neograni¢eni dohodak ili da su

proizvodi besplatni, konzumacija bi naravno bila neogranicena.

Medutim, kupac ima ogranic¢en limit budzeta od $56, cijena majice nam je $14, a cijena jednog

filma je $7. Mozemo primijetiti u tocki T, da u slu¢aju da kupac potrosi sve novce na filmove moci

¢e kupiti 8 filmova 1 0 majica, a u slucaju tocke P da potrosi sve novce na majice, kupit ¢e 4 majice
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1 0 filmova. Kupac naravno Zeli izabrati kombinaciju dva dobra od kojih ¢e dobiti maksimalnu

korisnost ili visoku razinu zadovoljstva sa svojim odlukama.

Slika 7. Prorac¢unski pravac
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Izvor 12. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax

Dva ¢imbenika utjecu na promjene pravca proracuna, a to su dohodak 1 cijena dobara. Promjene
dohotka uz konstantne cijene utjecu na paralelno pomicanje pravca prora¢una. U slu¢aju povecanja
dohotka pravac ¢e se pomaknuti dalje od ishodiSta, u suprotnom ¢e se pomaknuti blize ishodistu.
Medutim, kod promjena cijena dobra uz nepromijenjen dohodak, nagib pravca ¢e se takoder
promijeniti. Kod povecanja cijene, kraj pravca dobra koje je povecano ¢e se pomaknuti blize
ishodiStu 1 potrosacu je smanjeno podru¢je mogucih kombinacija. U suprotnom slucaju, kod
smanjenja cijene kraj pravca dobra pomaknuti ¢e se dalje od ishodista te se dogada proSirenje skupa

kombinacija dobra.

4.5.Potrosacka ravnoteza
Sada kada smo definirali pravac prora¢una i mapu indiferencije, poznati su nam ¢imbenici koji
utjecu na njih, prioriteti potrosaca i njegova ogranicenja, mozemo odrediti koja kombinacija dobara

pruza potros$acu najvece zadovoljstvo ucrtavanjem pravca prora¢una na mapu indiferencije.
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Iz grafa Slike 8. mozemo zakljuciti kako potroSa¢ moze izabrati bilo koju kombinaciju u to¢kama
na krivuljama indiferencije koje se nalazi ispod pravca proracuna, a sve tocke koje se nalaze iznad
pravca predstavljaju kombinacije koje nisu ostvarive za potrosaca jer su preskupe. Kombinacije
koje su na istoj krivulji donose jednaku razinu zadovoljstva, ali naravno kombinacije na vi$im
krivuljama su preferirane od onih blize ishodistu.

Mozemo primijetiti da kombinacija B donosi najveéu razinu zadovoljstva koju si potro$a¢ moze
priustiti. Optimalna kombinacija se nalazi na krivulji indiferencije gdje ju proracunski pravac
dodiruje samo u jednoj tocki.

Slika 8. Krivulje indiferencije i proracunski pravac
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Izvor 13. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:

OpenStax

4.6.Promjene prorac¢unskog pravca
Kao $to smo ve¢ spomenuli, glavni ¢imbenici koji utjeu na koli¢inu dobra koje si potrosa¢ moze
priustiti su potrosacev dohodak i cijena dobara koje kupuje. Ovisno o njima, nagib proracunskog
pravca i paralela pravca se moze promijeniti.
Sto se tie promjene dohotka, u slucaju da potrosatev dohodak poraste, uz cijene dobara kao
konstante, proracunski pravac se pomice paralelno u desno. Navedeno mozemo vidjeti na
prilozenom grafu Slike 9. te mozemo primijetiti da nova paralela pomaknuta u desno ima viSu

krivulju indiferencije te time i ve¢u korisnost. Nagib krivulje se u ovom slu¢aju ne mijenja jer
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pretpostavljamo da su cijene konstantne. Dok suprotno, na paraleli blizoj ishodi$tu zbog smanjenja

dohotka, pravac sijece nizu krivulju te je time ukupna korisnost takoder niza.
Bitno je napomenuti da su moguca razlicita smanjenja i povecanja dohotka zbog razli¢itih krivulja

indiferencije i razlicitih preferencija odredenog dobra svakog pojedinca.

Slika 9. Reakcija na vec¢i dohodak
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Izvor 14. Greenlaw S.A. and Shapiro D. (2018). Principles of Microeconomics 2e, Houston:
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Drugi vazan ¢imbenik koji utjeCe na proraunski pravac je promjena cijene dobara. Postavljamo
pretpostavku da je dohodak konstanta. Kada se poveca cijena jednog dobra uz konstantnu cijenu
drugog dobra, kraj pravca, koji se nalazi na strani tog dobra, se pomice blize ishodi$tu. Razlog
tome je Sto si ne mozemo vise priustiti jednaku koli¢inu tog dobra kao do prije povecanja cijene te
se nagib pravca mijenja. U suprotnom slucaju, kod snizenja cijene jednog proizvoda, vrh pravca
jednog dobra pomice se dalje od ishodista te se nagib smanjuje. Sve navedeno mozemo vidjeti na
grafickom prikazu Slike 10. U slu€aju da se cijene oba dobra snize za isti iznos, pravac se pomice
paralelno dalje od ishodista.

Pri promijeni cijene dobra, dolazi do pojave dva medusobno povezana efekta, a to su efekt dohotka
i efekt supstitucije. Efekt supstitucije objasnjava pojavu kada jedno dobro poskupi, ljudi ¢e traziti

zamjenu za to dobro i uzeti drugo dobro koje je jeftinije. Suprotno, u slu¢aju da je neko dobro
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pojeftinilo, recimo banana, potrosac ¢e kupiti vise banana, a manje drugog voc¢a. Dok efekt dohotka

objasnjava kako u slu¢aju da cijena dobra padne, nasa kupovna moc¢ postaje veéa te imamo

mogucnost kupiti vise dobara. Zakljuéno mozemo reci, kada se dogodi promjena u cijeni, na

potrosaca utjeCu oba spomenuta efekta u isto vrijeme. (Greenlaw & Shapiro, 2017)

Slika 10. Reakcija na promjenu cijene
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OpenStax
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5. lzbor potrosaca

Ve¢ smo spomenuli da potrosaci zele izborom maksimizirati svoje zadovoljstvo uz ograni¢enja kao
Sto su Zelja za kupnjom i mogucnost kupnje dobara. Nama je bitno razumjeti odluke potrosaca zbog
mogucénosti predvidanja generalne ekonomske potrosnje. U sluc¢aju da kupe vise dobra A, kupit ¢e
manje dobra B, ako odlu¢e manje raditi, a viSe odmarati dohodak ¢e im se smanjiti $to ¢e utjecati
na buduce izbor. Odluke o Stednji novca za buduénost ili troSenju sada, utjecat ¢e im na kvalitetu
zivota. Svaki izbor ima odredeni uzrok i posljedicu, a to moZemo vidjeti i u pojavi intertemporalnog

izbora.

Intertemporalni izbor opisuje kako trenutne odluke utjecu na opcije koje ¢e tek postat dostupne u
buducnosti. Vecina izbora koje napravimo imaju nekakve posljedice u buduénosti. Kada
odlu¢ujemo koliko novaca Zelimo potrositi sada, a koliko ustediti ¢e utjecati na nas nacin i kvalitetu
zivota sada i u buduénosti. Teoretski, ako ne potro§imo novac sada nego ustedimo za kasnije, razina
potroSnje u buduénosti bi se trebala povecati. Medutim, potrosaci najces¢e donose intertemporalne

odluke zadovoljavanja trenutnih potreba, ne razmisljajuci $to bi to znacilo za njihovu buduénost.

5.1.Paradoks izbora

Potrosacko ponasanje ima implikacije u puno podrucja, kako u marketingu, organizaciji, ekonomiji
tako 1 u psihologiji, pa moZemo 1 povezati ta podrucja. Kako se broj nasih opcija svakodnevno
povecava to nam donosi puno pozitivnih aspekata Sto se ti¢e slobode, autonomije, kontrole naseg
Zivota. Medutim, broj opcija konstantno raste do te mjere da je poc€elo imati i dosta negativnih
aspekata. Cinjenica je da je imati viSe opcija u Zivotu jako dobro, poboljsava kvalitetu Zivota jer
sami kontroliramo svoju sudbinu i to je temelj zdravog Zivota, ali to ne znaci da je imati previSe
opcija jo§ bolje jer nas to najces¢e dovodi do prevelikog stresa, nezadovoljstva, a ponekad cak i
depresije.

Vedi raspon odabira bi nam trebao znaciti 1 ve¢u slobodu, ali dosli smo do te tocke da je postalo
potpuno suprotno te nam je pocelo preuzimati previSe vremena i energije koje smo mogli posvetiti

drugim stvarima. Kao najblizi primjer mozemo spomenuti odluke 0 obrazovanju.

Danas samo pri izboru fakulteta postoji pretek opcija, od razli¢itih smjerova koji se svake godine
povecavaju, od razli¢itih nastavnih programa pa do izbora raznovrsnih kolegija. Prije su fakulteti
imali to¢no odredene rasporede, kolegije i obveze koje su studenti morali ispuniti. Naime, danas je
studentima dana potpuna sloboda izbora svega, na nekim fakultetima studenti cak imaju moguénost

isprobati 1 kratko poslusati predavanja nekih kolegija te ako im se ne svida, iza¢i sa predavanja i
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oti¢i na neko drugo. Takva sloboda ima posljedice, jer su obavezni donijeti Zivotne odluke sami u

doba kada vrlo velika vecina njih jo$ uvijek nije intelektualno spremna na to.

Za drugi primjer mozemo spomenuti kupovinu. Kupovina kako bi dobili najbolju cijenu uz najbolji
proizvod moze takoder biti zahtjevna. Izbor proizvoda prema cijeni, svjezini, okusu, kalorijama,
ugljikohidratima i mnogim drugim karakteristikama, zahtjeva previse vremena. Prema Schwartz,
(2004) tipicni supermarket ima viSe od 30.000,00 razli¢itih namirnica, §to je jako veliki izbor.
Medutim, supermarketi najcesée imaju proizvode koja su zamjenjiva i brzo potro$na pa takva dobra
I nemaju nekakve velike posljedice, dok s druge strane trgovine tehnologije prodaju proizvode koja
I nisu tako brzo potro$na sa puno veé¢im cijenama te zbog toga i ozbiljnijim financijskim
posljedicama.

Ljudi danas kupuju u puno ve¢im koli¢inama nego prije, ali zadovoljstvo i uzivanje u kupovini je
puno manje. Zasto? Sa svim ovim dostupnim opcijama previse truda je potrebno da bi se odlucili
za najbolju mogucnost. Prema Schwartz, (2004) znanstvenici tvrde da ako razmi$ljamo racionalno
svaka dodatna opcija ¢e poboljsati drustvo jer one koje zanimaju dodatne opcije ¢e imate koristi
od njih, a one koje ne zanimaju mogu ih samo ignorirati. Medutim, u praksi je potpuno drukcije jer
su se pojavili sasvim neki drugi problemi.

Jedna od posljedica prevelikog izbora je 1 da potrosa¢ moze odluciti ne odabrati ni jedan proizvod
zbog prevelikog napora izbora ili ako i kupe zadovoljstvo krajnje kupnje je puno manje. Razlog
tome je $to nam danasnji marketing onemogucuje ignorirat proizvode, a i zbog toga $to imamo
naviku gledat $to drugi rade, kupuju i usporedivat se.

(Schwartz, 2004) Prema navedenim primjerima zapravo mozemo zakljuciti da bi bili zadovoljniji
da snizimo ocekivanja rezultata naSeg izbora i1 prihvatimo dobra koja su dovoljno dobra, a ne
najbolja. Cinjenica je da imamo previse izbora, puno odluka, a premalo vremena za raditi ono $to
trebamo 1 $to nam je vazno. Kada dobijemo ono $to zelimo, najéeS¢e nismo zadovoljeni i1 Zelimo
jo$ vise. Danas nam je puno toga olakSano zbog tehnologije koja nam pomaze da uStedimo
vremena, a vremena opet nemamo dovoljno. Imamo slobodu raditi sve §to zelimo, a ne znamo §to
bi radili od toliko opcija. Zelimo najbolje od najboljeg, §to nam stvara jo§ dodatnog stresa.
Prihvacanje dovoljno dobrog dobra naspram najboljeg, nam olakSava odluku i povecava

zadovoljstvo.
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5.2.Analiza paradoksa izbora
Prethodno teorijsko objasnjenje paradoksa izbora mozemo potvrditi i dokazima istrazivanja ,,Kada
je izbor demotivirajuéi®. U veéem americkom supermarketu odrzan je eksperiment. Dvije subote
za redom u periodu od 5 sati, postavljen je promotivni Stand egzoti¢nih okusa pekmeza te su razni
potrosaci imali priliku probati besplatni uzorak i dobiti kupon sa popustom od 1$ ako kupe cijelu
teglicu pekmeza. U jednom slu¢aju postavljen je Stand od samo 6 vrsta pekmeza, a u drugom

slucaju postavljeno je ¢ak 24 razlicita okusa. (Schwartz, 2004)

Prema Lepper & lyengar, (2000) promatrano je otprilike 754 potrosaca. U grafickom prikazu 1.
mozemo uociti da je u vrijeme prezentiranja 24 izbora, 386 potrosaca bilo prisutno, a samo 242
potroSaca je primijetilo promocijski Stand. S druge strane, od 368 potrosaca prisutnih za vrijeme
prezentacije 6 izbora, 260 je moglo vidjeti Stand. Primijeceno je da je 62% potroSaca bilo Zenskog

roda, a 38% su muskarci, no ova primjedba nije imala nikakvog daljnjeg utjecaja na kupovinu.

Grafic¢ki prikaz 1. Usporedba kupaca u supermarketu
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Izvor 16. Lepper M.R. and lyengar S.S. (2000). When Choice is Demotivating, Journal of
Personality and Social Psychology, Vol. 79. No. 6. 995-1006
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Graficki prikaz 2. Broj kupaca koji su stali za Stand

Broj kupaca koji su stali za Stand

= 24 izbora pekmeza = 6 izbora pekmeza

Izvor 17. Lepper M.R. and lyengar S.S. (2000). When Choice is Demotivating, Journal of
Personality and Social Psychology, Vol. 79. No. 6. 995-1006

Na grafickom prikazu 2. mozemo vidjeti da od prethodno spomenuta 242 kupca, 60% je zapravo
stalo za Stand i1 probalo neka od 24 uzorka, dok $tand sa 6 izbora je privuklo 40% kupaca. Iz tih
rezultata vidimo da je viSe dostupnih opcija privuklo ve¢i broj ljudi zbog privlacnosti vece slobode
biranja.

Graficki prikaz 3. Broj kupaca koje je kupilo pekmez
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Izvor 18. Lepper M.R. and lyengar S.S. (2000). When Choice is Demotivating, Journal of
Personality and Social Psychology, Vol. 79. No. 6. 995-1006
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Medutim, veliki zaokret dolazi u pravoj kupnji teglica pekmeza na grafickom prikazu 3. Na Standu
sa vise opcija samo 4 kupca su kupili teglicu pekmeza, dok na Standu sa samo 6 izbora, ¢ak 31
kupac je platio pekmez. Mozemo zakljuciti i potvrditi inicijalnu hipotezu da potroSaci bolje
reagiraju suoceni sa manjim brojem opcija i vise su podlozni kupnji, za razliku od potrosaca koji

imaju vise opcija jer postaju neodlucniji te najces¢e ne donesu nikakvu odluku.
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6. Zakljuéak

Mozemo zakljuciti iz svega navedenog da potraznja ima veliki znacaj za ekonomiju.
Proizvodacima je bitno razumijevanje potraznje zbog donoSenja odluka o cijenama, zalihama,
zaradi profita itd. S druge strane, potrosaci zbog boljeg shvacanja potraznje mogu donositi bolje i
pametnije odluke u kupovini s kojima ¢e biti zadovoljniji. Ucrtavanjem pravca proracuna i krivulja
indiferencije dobivamo potroSacku ravnotezu koja nam govori i koja odredena kombinacija dobara
donosi potrosacu najvecu razinu zadovoljstva. Najbolja kombinacija dobara je, naravno, razli¢ita
za svakog pojedinca ovisno o njegovom dohotku, preferencijama, Zeljama i raznim drugim
uvjetima.

Analiza potraznje je velike vaznosti za poslovni svijet jer uspjeh poduzeca ponajvise ovisi o
zadovoljavanju potreba potrosaca. Potraznja potrosaca za odredenim proizvodom utjee na
njegovu proizvodnju, a i na daljnje investicijske odluke u slu¢aju ako je proizvod trazen u velikim
koli¢inama. Razumijevanjem krivulje potraznje i1 kako utjece na cijenu i proizvodnju, omogucuje
se pravila alokacija dobara i usluga u cjelokupnoj ekonomiji.

Medutim, potvrdili smo da teorija, koja govori da vise moguéih opcija izbora donosi vece
zadovoljstvo i motivaciju za kupnju, nije istinita. Na prvu, viSe opcija nam se ¢ini primamljivo,
medutim, kada dodemo do trenutka odluke postajemo neodlu¢ni. Potrebno je ulozit vise truda u
odluku na $to gubimo i odredenu koli¢inu vremena te onda na kraju odlu¢imo ne odlucit se ni za
jednu opciju zbog previse komplikacija. U sluc¢aju da se potroSac 1 odluci kupiti proizvod razina
zadovoljstva je puno niza, a jedan od razloga za to je i Sto pocnemo razmisljat o opcijama koje
nismo izabrali, a mogli smo. Zakljucak je da ne trebamo razmisljati i zaliti za opcijama koje nismo

izabrali, nego biti zadovoljni sa izborom kojeg smo donijeli 1 biti zahvalni na onome §to imamo
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