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SAZETAK

Na potraznju osim cijene proizvoda utjece viSe ¢imbenika, od kojih su najvazniji cijene drugih
proizvoda, kupovna mo¢ potrosaca, populacija, te ukusi ili preferencije. Ovaj zavrsni rad analizira
oblikovanje potraznje, analizira se potroSacki problem kako bi se utvrdila pravila ponasanja
potrosaca. Oblikovanje potraznje ti¢e se potroSackog probitka i pravca proracuna, tice se takoder i
ucinka dohotka i u¢inka zamjene bas kao i maksimalizacije zadovoljstva potrosaca, na temelju cega
se izvodi krivulja potraznje. Poduzetnici konstantno prate kretanje ponude i potraznje kako bi
promptno reagirali s ponudom vlastitih proizvoda te na taj nacin stvorili potraznju za istima. Na
ovaj nacin poduzetnici odgovaraju i na potrebe potrosaca te se tako dugotrajno afirmiraju na trziSnoj
nisi koja im je ciljna skupina. Rad tematizira Analizu 1 oblikovanje potraznje. Tema je odabrana za
1z razloga §to je potraznja, pored ponude 1 trZiSta, temeljni mikroekonoski pojam ¢ije razumijevanje
zahtjeva razumijevanje poslovanja svakog poduzeca i poduzetniStva. Svrha rada je prikazati
oblikovanje potraznje kao 1 ¢imbenike koji utjeCu na oblikovanje potraznje. Prakticni dio rada
analizira oblikovanje potraznje u vrijeme ,,Covid-19 krize”. Prema misljenju mnogih ekonomskih
teoreticara virus Covid 19 dovest ¢e do globalne recesije. Covid 19 ili ,,Korona kriza” (kako se u
Hrvatskoj Cesto moze cuti) fundamentalno ¢e preoblikovati nacin na koji globala ekonomija
funkcionira. Kriza Covid 19 podrazumijeva krizu koja za posljedicu ima pad potraznje Sto dalje
rezultira padom prodaje roba i usluga. Neizravni je ucinak porast nezaposlenosti jer poduzeca ne

zaraduju dovoljno novca i stoga otpustaju svoje radnike.

Kljucne rijeci:
Oblikovanje potraznje, zakonitosti potraznje, elasticnost potraznje, elastiCnosti potraznje u

gospodarskoj praksi, oblikovanje potraznje za vrijeme ,,covid-19 krize”.



ABSTRACT

In addition to the price of a product, demand is influenced by several factors, the most important of
which are the prices of other products, the purchasing power of consumers, populations, and tastes
or preferences. This final paper analyzes the shaping of demand, analyzes the consumer problem to
determine the rules of consumer behavior. The formation of demand concerns the consumer profit
and the direction of the budget, it also concerns the effect of income and the effect of substitution,
as well as the maximization of consumer satisfaction, on the basis of which the demand curve is
derived. Entrepreneurs constantly monitor the movement of supply and demand in order to react
promptly with the supply of their own products and thus create demand for the same. In this way,
entrepreneurs respond to the needs of consumers and thus establish themselves for a long time in
the market niche that is their target group. The paper deals with the Analysis and design of demand.
The topic was chosen for the reason that demand, in addition to supply and market, is a fundamental
microeconomic concept whose understanding requires an understanding of the business of every
enterprise and entrepreneurship. The paper relates the concepts: elasticity of demand and the
application of elasticity in economic practice. The purpose of this paper is to show the formation of
demand as well as the factors that influence the formation of demand. The practical part of the
paper analyzes the formation of demand during the "Covid-19 crisis". According to many economic
theorists, the Covid 19 virus will lead to a global recession. Covid 19 or the “Crown Crisis” (as can
often be heard in Croatia) will fundamentally reshape the way the global economy works. The
Covid 19 crisis is a crisis that results in a drop in demand, which further results in a drop in sales of
goods and services. The indirect effect is an increase in unemployment because companies do not

earn enough money and therefore lay off their workers.

Keywords:
Demand shaping , laws of demand, elasticity of demand, elasticity of demand in economic practice,

shaping demand during the "covid-19 crisis".
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1. UVOD

Ponuda i potraznja temeljni su pojmovi suvremene ekonomije koji oblikuju poslovanje poduzeca te
uspostavljaju tok novca u modernom kapitalistickom drustvu. Poduzetnici konstantno prate kretanje
ponude i potraznje kako bi promptno reagirali s ponudom vlastitih proizvoda te na taj nacin stvorili
potraznju za istima. Na ovaj naCin poduzetnici odgovaraju i na potrebe potrosaca te se tako

dugotrajno afirmiraju na trziSnoj nisi koja im je ciljna skupina.

Tema ovog zavrSnog rada je Analiza i oblikovanje potraznje. Tema je odabrana za iz razloga $to je
potraznja, pored ponude 1 trziSta, temeljni mikroekonoski pojam ¢ije razumijevanje zahtjeva
shvacanje osnove poslovanja svakog poduzeca i poduzetniStva. Svrha rada je prikazati oblikovanje
kao 1 Cimbenike koji utjeCu na oblikovanje potraznje. Prakticni dio rada analizira oblikovanje

potraznje u vrijeme ,,Covid-19 krize”.

Pri izradi rada su koriStene razliCite metode kako bi se zadovoljili osnovni metodoloski zahtjevi —
objektivnost, pouzdanost, opcenitost 1 sistemati¢nost. Istrazivana su znanstveno teorijska saznanja,
relevantna literatura koriStenjem osnovnih metoda: analize 1 sinteze, indukcije 1 dedukcije,
apstrakcije, generalizacije, metoda deskripcije te metoda kompilacije. Takoder su koristene tehnike
kao $to su analiza sadrzaja i dokumenata. Rad se referira na relevantne izvore literature, a radi se o
znanstvenim ¢lancima i stru¢nim radovima koji su objavljeni u uglednim znanstvenim ¢asopisima,
o relevantnim knjigama koje se bave analizom i oblikovanjem potraznje. Podaci koji se koriste u
ovom radu pribavljeni su iz sekundarnih izvora (znanstvene i stru¢ne literature, dostupnih

postojecih istrazivanja, te online baza podataka).

Sto se tide strukture, rad je strukturiran u &etiri poglavlja. Nakon uvoda, u kojem ée se definirati
problem 1 svrha rada te znanstvene metode i struktura rada, drugo poglavlje donosi analizu pojma
potraznje, sagledati ¢e se zakonitosti potraznje i analizirati ¢e se elasti€nost potraznje. Trece
poglavlje rada se bavi analizom oblikovanja potraznje. analizira oblikovanje potraznje, analizira se
potrosacki problem kako bi se utvrdila pravila ponaSanja potrosaca. Oblikovanje potraznje tice se
takoder 1 potroSackog probitka i pravca proracuna, tice se takoder 1 u¢inka dohotka i u€¢inka zamjene
Sto ¢e biti prikazano u sljede¢em poglavlju, bas kao i maksimalizacije zadovoljstva potroSaca, na
temelju &ega se izvodi krivulja potraznje. Cetvrto poglavlje rada istrazuje Oblikovanje potraznje u

vrijeme ,,Corona krize” nakon ¢ega slijede zaklju¢na razmatranja.



2. ANALIZA POTRAZNJE

Potraznja je jedna od dviju strana trzista i jedna od dviju kljuénih ekonomskih pojava. Stoga,
razumijevanje funkcioniranja trziSnog sustava, zahtijeva dobro poznavanje potraznje, kao i

pogodnih nac¢ina njezina izrazavanja, te ¢cimbenika koji utjeCu na promjene potraznje.

Medu najvaznijim ¢imbenicima potraznje su cijena proizvoda, cijene konkurentskih proizvoda,
dohodak, populacija i ukusi potroSaca. TrziSte pronalazi ravnoteznu cijenu koja istodobno
zadovoljava Zelje kupaca i prodavaca. Previsoka cijena proizvoda uzrokuje nagomilavanje zaliha,
dok preniske cijene izazivaju visoku potraznju i nestaSicu roba. Ravnotezna cijena 1 koli€ina
ostvaruju se na razini u kojoj je iznos koji su potroSaci voljni kupiti jednak iznosu za koji su

prodavaci spremni prodati odredeni proizvod ili uslugu.

Analiza ponude 1 potraznje pokazuje na koji nain trzni mehanizam rjeSava ekonomske probleme;
Sto, kako 1 za koga. Pokazuje kako nov€ani glasovi odreduju cijene 1 koli¢ine razli¢itih dobara 1
usluga. Analiza ponude daje odgovor na pitanje kako se mijenja ponuda nekog dobra (kako se
ponasaju ponudaci) kad na ponudu djeluje cijena, odnosno kada na ponudu djeluju necjenovni
Cinitelji. Zapravo, ponudaci odreduju koliko ¢e proizvoditi/prodavati prema odnosu cijene i
troskova u proizvodnji. Analiza potraznje daje odgovor na pitanje kako se mijenja potraznja nekog
dobra (kako se ponaSaju kupci) kad se mijenja cijena dobra ili kako se mijenja kad na nju utjecu

necjenovni ¢initelji.

U sljede¢im poglavljima analizira se sama potraznja, sagledavaju se njezine zakonitosti i analizira

se elastiCnost potraznje.

2.1. Pojam i zakonitosti potraznje

Precizna definicija pojma potraznja zahtjeva definiranje pojma potraznja i potrazivana koli¢ina.

Koli¢ina potraznje je koli¢ina nekog dobra kojeg je netko voljan i sposoban kupiti na nekom trzistu
tokom nekog vremena kod tocno odredene cijene tog proizvoda. PotraZznja je koli¢ina nekog dobra
kojeg je netko voljan i sposoban kupiti na nekom trzistu tokom nekog vremena bez obzira na cijenu

tog dobra.

Potraznja za nekim proizvodom ili uslugom ovisi o0 mnogo ¢imbenika, od kojih su najvazniji cijena

proizvoda, cijene drugih proizvoda, dohodak, populacija i ukusi potroSaca. Prema zakonu potraZnje,



§to je cijena proizvoda viSa, manja je koliCina potraznje za promatranim proizvodom, uz
pretpostavku da se ostali parametri ne mijenjaju. ViSa cijena smanjuje koli¢inu potraznje jer se
svaki proizvod moze zamijeniti nekim drugim proizvodom koji ima manju cijenu, a jednake je
kvalitete, Sto znaci da porast cijene odredenog proizvoda utjeCe na pad kupnje istog. Zakonom
potraznje zaklju¢ujemo da ako se cijena nekog dobra smanjuje, njegova koli¢ina bit ¢e veca, ali i
obrnuto, uz nepromijenjene ostale parametre. Zakon potraznje vrijedi za individualnu i trziSnu

potraznju (Lipovec, Kozina, 2013:207).

Potraznja nastaje kad se isprepletu potrebe Zelje 1 cjenovni ¢imbenici. Potreban je osjec¢aj nedostatka
povezan sa svijeséu da postoji neko dobro kojim se taj nedostatak moZe nadomjestiti. Zelja je
zudnja za zadovoljenjem potreba na to¢no odreden nacin 1 uz vise mogucénosti. Cjenovni ¢imbenici
koji definiraju potraznju su trziSna cijena, mjesto kupnje i uvjeti placanja, a necjenovni ¢imbenici
koji utjecu na potraznju su prosjecni dohodak, broj zitelja, cijene supstituta 1 ukus potrosaca.
Precizna definicija pojma potraznja zahtjeva definiranje pojma potraznja i potrazivana koli¢ina.

Koli¢ina potraznje je koli¢ina nekog dobra kojeg je netko voljan i sposoban kupiti na nekom trzistu

tokom nekog vremena kod to¢no odredene cijene tog proizvoda (Ferencak, 2003:31).

Potraznja je koli¢ina nekog dobra kojeg je netko voljan i sposoban kupiti na nekom trzistu tokom
nekog vremena bez obzira na cijenu tog dobra (Ferencak, 2003:31). Definirana potraznja i koli¢ina
potraznje pruza mogucnost analize promjene potraznje u odnosu na situaciju na trziStu na kojem se
potrazuje veca ili manja koli¢ina dobra u donosu na cijenu ili druge necjenovne Cimbenike,
odnosno, dobiva se odgovor na pitanje kako se ponasaju kupci na nekonstantnom trzistu pojedinih
dobara. Ukoliko na promjenu potraznje djeluju cjenovni ¢imbenici govori se promjeni potrazivane

koli¢ine.

Temeljni zakon opadajuce potraznje kaze da ako se povecava cijena smanjuje se potrazivana
koli¢ina 1 obrnuto, smanjivanje cijene dovodi do povecanja potraznje uz uvjet da se ostale faktore
drzi konstantnim. Dva osnovna razloga za takvo ponaSanje kupaca su ucinak supstitucije (kada
cijena nekog dobra raste zamijenit ¢e ga se drugim sliénim dobrom) i u¢inak dohotka (dohodak je
ogranic¢avajuci faktor koji kod porasta cijene obuzdava povecanje potrosnje). Ukoliko na potraznju
djeluju necjenovni ¢imbenici govori se o spremnosti potrosaca da kod nepromjenjenih cijena kupi

vecu ili manju koli¢inu trazenog dobra.



Brojni ¢imbenici odreduju potroSacev plan i spremnost na kupovinu. Medutim, ¢imbenik najvece
specificne tezine jest cijena dobra. Neprijeporna je Cinjenica da ¢e potrazivana koli¢ina nekog dobra

ili usluge, u najvecoj mjeri, ovisiti o njegovoj ili njezinoj cijeni.

Zakon potraznje kaze da ako je niza cijena nekog dobra bit ¢e, uz ostale neizmijenjene uvjete, veca
njegova potrazivana koli¢ina. Naravno, vrijedi i obrnuto. Zakon potraznje vrijedi kako za
individualnu potraznju (potraznja jednog potrosaca) tako 1 za trziSnu potraznju (zbroj svih

individualnih potraznji za nekim dobrom) (Ferencak, 2003:31).

Trazena krivulja nekog dobra je koli¢ina nekog dobra koju su kupci spremni 1 koju mogu kupiti.
Slika 1. : Krivulja potraznje
x CIJENA

y KOLICINA

Izvor: vlastita izrada

Krivulja potraznje biljezi reakcije potrazivane koli¢ine na promjene cijene. Promjena cijene izaziva
kretanje duz krivulje potraznje na nacin da visa cijena smanjuje potrazivanu koli¢inu i obrnuto.

Krivulja potraznje biljezi reakcije potrazivane kolic¢ine na promjene cijene. Promjena cijene
izaziva kretanje duz krivulje potraZznje na nacin da viSa cijena smanjuje potrazivanu koliinu i

obrnuto.

Krivulja potraznje pokazuje potraznju pojedinca za proizvodom. Medutim kada se Zeli analizirati
djelovanje trziSta odreduje se trziSna potraznja, koja predstavlja zbroj svih individualnih potraznji
za odredenom robom ili uslugom. TrziSna krivulja potraznje pokazuje kako se mijenja ukupna
traZzena koli¢ina nekog dobra kad se mijenja cijena dobra, dok su svi drugi ¢imbenici, koji utjeu na

to koliko potrosaci Zele kupiti konstantni.



2.2. Elasti¢nost potraZnje

Na potraznju osim cijene proizvoda utjece vise ¢imbenika, od kojih su najvazniji cijene drugih
proizvoda, kupovna mo¢ potrosaca, populacija, te ukusi ili preferencije. Porast dohotka pomice
budzetski pravac udesno, povecavaju¢i potrosnju uzduz krivulje odnosa dohotka i potrosnje.
Promjene tih ¢imbenika mogu imati dvije posljedice, a to su promjena koli¢ine potraznje i promjena
potraznje. Ako se cijena proizvoda mijenja, a sve ostalo ostane isto, mijenja se koli¢ina potraznje za
proizvodom. Taj se sluc¢aj ilustrira kretanjem po krivulji potraznje proizvoda. Primjerice, ako se
cijena mijenja s 3 na 5 kn, rezultat je kretanje po krivulji potraznje iz tocke C u tocku A. Ako cijena
proizvoda ostane ista, a promijene se ostali ¢imbenici, promijenila se potraznja za proizvodom
(Lipovec, Kozina, 2013:206). Promjena potraznje zna¢i pomak krivulje potraznje ulijevo ili udesno.
Npr., veliki pad cijena benzina povecat ¢e potraznju za automobilima, §to uzrokuje pomak krivulje

potraznje udesno.

Elasticnost u ekonomskom smislu opcenito oznacava osjetljivost neke ekonomske veli¢ine na
promjenu druge ekonomske veli¢ine s kojom se nalazi u korelacijskom odnosu te se mjeri
koeficijentom elasti¢nosti. Vaznost koeficijenta elasti¢nosti jest u tome $to daje informacije o tome

koliko zavisna varijabla, odnosno trazena koliCina, reagira na promjenu nezavisne varijable, cijene.

2.2.1. Cjenovna elasti¢nost potraznje

Prije dubljih razmatranja elasticnosti potraznje, ponajprije se valja upoznati s pojmom cjenovne
elastiCnosti potraznje. Prema definiciji autora Samuelsona i Nordhausa iz knjige Ekonomija,
cjenovna elasticnost potraznje jest mjera koja pokazuje koliko trazena koli¢ina nekog dobra reagira
na promjenu cijene tog istog dobra. Mjeri se koeficijentom cjenovne elasti¢nosti potraznje Kao §to
se moze zakljuCiti, obzirom na ¢injenicu da se nezavisna varijabla, tj. cijena mijenja, iznos
koeficijenta cjenovne elastiCnosti potraznje moze varirati. Kod elasticnosti potraznje je reakcija

koli¢ine na cijenu negativna.

Reakcije trazene koli¢ine za odredenim dobrom na promjenu cijene tog dobra uzrokovane su nekim
elementima. U usku se poveznicu mogu dovesti determinante potraznje, odnosno faktori koji utjecu
na potraznju, s elementima koji odreduju cjenovnu elasticnost potraznje. Medu te elemente moguce
Jje ubrojiti raspoloZivost supstituta, intenzitet potrebe, duljina vremena reakcije potroSaca i relativni

udio dobra u ukupnim izdacima potroSaca .



Kod elastiéne potraznje porast cijena ima za posljedicu smanjenje ukupnog prihoda, i obratno,
smanjenje cijena kod elasti¢ne potraznje implicira porast ukupnog prihoda. Nadalje, kod neelasti¢ne
potraznje ¢e porast cijena uzrokovati porast ukupnog prihoda. Naravno da vrijedi i obratno, pa ée
kod ove vrste elasticnosti smanjenje cijena rezultirati smanjenjem ukupnog prihoda. Glede
jedini¢no elastine potraznje, porastom cijena ¢e ukupni prihod ostati neizmijenjen, a isto tako se

ukupan prihod kod ove vrste elasti¢nosti ne¢e promijeniti smanjenjem cijene.

2.2.2. Dohodovna elasti¢nost potraznje

Dohodovna elasti¢nost potraznje jest pojam koji se odnosi na osjetljivost potraznje na promjenu
dohotka. Isto kao 1 kod cjenovne elasticnosti potraznje, 1 dohodovna elasti¢nost potraznje se mjeri
koeficijentom dohodovne elasti¢nosti. Koeficijent dohodovne elasti¢nosti je odnos izmedu postotne
promjene trazene koliine i1 postotne promjene dohotka. Njegov iznos moze poprimati vrijednosti
od minus do plus beskonac¢no. Dohodovna elasti¢nost potraznje razli¢ita je kod neophodnih,
inferiornih 1 luksuznih dobara. Dobra Cija potraznja slabo reagira na promjenu dohotka jesu ona
dobra koja se kupuju uvijek u priblizno jednakim koli¢inama, neovisno o veli¢ini dohotka.
Primjerice, takvo dobro je kruh. U slucaju kada se dohodak pojedinca poveca s 2.000 kuna na 5.000
kuna, potraznja te osobe za kruhom se ne¢e uvelike povecati. Vrijedi 1 obratno, kada se dohodak
smanji s 5.000 kuna na 2.000 kuna, potraznja za kruhom se nece bitno smanjiti. Iz tog se razloga,

dobra koja imaju koeficijent dohodovne elasti¢nosti potraznje od 0 do 1 nazivaju nuzZnim dobrima.

Nadalje, inferiorna dobra su dobra koja imaju negativan koeficijent dohodovne elasti¢nosti jer kod
njih porast dohotka ima za posljedicu smanjenje potraznje. Za kraj, dobra kod kojih je potraznja
izrazito osjetljiva na promjenu dohotka nazivaju se luksuznim dobrima. Kod luksuznih je dobara
koeficijent dohodovne elasti¢nosti potraznje veci od 1. To bi znacilo da povecanje dohotka s 2.000
kuna na 5.000 kuna ima za posljedicu povecanje potraznje za, primjerice, zlatom ili putovanjima.

Vrijedi 1 obratno.

2.2.3. Unakrsna elasti¢nost potraznje

Unakrsna elasti¢nost potraznje jest vrsta elasticnosti potraznje koja govori o reagiranju potraznje za
proizvodom A na promjenu cijene proizvoda B. Ona se odnosi na postotnu promjenu potrazivane

koli¢ine za nekim dobrom do koje je doSlo zbog porasta cijene nekog drugog dobra za 1%.



Iz perspektive proizvodaca kljuno je saznanje o cjenovnoj elastiCnosti potraznje robe koju
proizvodi. Naime, u situaciji visoke cjenovne elasti¢nosti proizvodacu ¢e se isplatiti sniziti
jedini¢nu cijenu jer ¢e se potez kompenzirati pove¢anjem potroSnje robe, Sto ¢e konacno rezultirati
rastom ukupnog prihoda. U slucaju niske cjenovne elasti¢nosti potraznje, spustanje cijena ¢e za
proizvodaca znac€iti nizi ukupni prihod. Dohodovna elasticnost izrazava odnos izmedu postotne
promjene trazene koli¢ine odredenog proizvoda i postotne promjene dohotka (Lipovec, Kozina,

2013:210).

2.3. Primjena elasti¢nosti potraznje u gospodarskoj praksi

Unato¢ tome §to je Republika Hrvatska mala drzava, u njoj postoje milijuni nezavisnih potrosaca
koji svakodnevno donose odluke o vlastitoj potro$nji 1 potros$nji njihovih obitelji na hranu,
stanovanje, automobile, nogometne utakmice 1 sva ostala dobra 1 usluge ¢ija potroSnja pridonosi
povecanju osobnog blagostanja. Od ukupnog BDP-a, viSe od polovice otpada na osobnu potrosnju.
Unato¢ C¢injenici kako svaki pojedinac svojom potrosnjom vrlo malo utjeCe na ukupno
gospodarstvo, njihov zajednicki utjecaj je golem. Analizom ponaSanja potroSaca identificiraju se

¢imbenici koji su od presudne vaznosti pri donosenju odluka o potrosnji svakog pojedinca.

Klju¢ni termin za razumijevanje ponasanja potrosaca je korisnost dobra, Sto proizlazi iz ¢injenice da
se svaki racionalni potroSa¢ ponasa tako da uz postoje¢i dohodak i cijene proizvoda maksimizira
svoje blagostanje ili svoju korisnost. Korisnost je tesko izraziti nekom mjerom, koja izrazava
zadovoljstvo nastalo kao rezultat upotrebe pojedinog proizvoda. Kako je zadovoljstvo subjektivno
stanje koje se ne moze numericki izraziti, 1 korisnost ostaje nemjerljiva. LakSe je usporedivati
korisnost izmedu dvaju dobara. Skupovi proizvoda 1 usluga nazivaju se koSarice dobara.
Indiferentnost prema ponudenim alternativama koSarica dobara oznaCava situaciju u kojoj je

potrosacu svejedno za koju se koSaricu dobara ili proizvod odluci (Radocaj, 2003.).

Glavni utjecajni ¢imbenici na koli¢inu potraZznje za odredenim proizvodom su ukus potrosaca koji
utjeCe na nagib 1 oblik krivulja indiferencije, te dohodak i cijene proizvoda kojima se odreduje
maksimalna koli¢ina proizvoda koju potroSa¢ moze nabaviti. Spomenuta koli¢ina definirana je
cijenama 1 raspoloZivim dohotkom, $to znaci da postoji mnoStvo dostupnih kombinacija, ali samo
jedno rjeSenje koje predstavlja ravnoteZu potroSaca s obzirom na dane cijene i dohodak (Lipovec,

Kozina, 2013:2009.).



Uz pretpostavku konstantnog dohotka potroSaca, poveéanjem cijene proizvoda smanjuje se ukupna
koli¢ina dobara koju potrosa¢ moze nabaviti pa ¢e se smanjiti i potraznja za proizvodom koji je
poskupio. Taj se efekt naziva efektom dohotka. Efekt supstitucije ogleda se u tome da s porastom
cijene odredenog proizvoda, proizvodi ¢ija se cijena ne mijenja, postaju jeftiniji pa se zato smanjuje

potrosnja proizvoda koji je poskupio, a povecava se potrosnja sada relativno jeftinijih proizvoda.

Sljedece poglavlje analizira oblikovanje potraznje, analizira se potroSacki problem kako bi se
utvrdila pravila ponasanja potrosaca. Oblikovanje potraznje tice se takoder i potrosackog probitka i
pravca proracuna, tiCe se takoder i1 ucinka dohotka i1 ucinka zamjene $to ¢e biti prikazano u
sljedecem poglavlju, bas kao 1 maksimalizacije zadovoljstva potrosaca, na temelju ¢ega se izvodi

krivulja potraznje.



3. OBLIKOVANJE POTRAZNJE

Kako potrosa¢ s ograni¢enim dohotkom moze odluciti koje ¢e proizvode i usluge kupiti? Ovo
poglavlje daje odgovore na pitanja kako potrosaci rasporeduju svoje dohotke na dobra te se
objasnjava kako ove odluke o rasporedivanju odreduju potraznju za razli¢itim dobrima i uslugama.
Razumijevanje potroSacevih odluka o kupnji pomaze shvatiti zasto promjene u dohotku i cijenama
utjeu na potraznju za dobrima i uslugama i zaSto su potraznje za nekim proizvodima osjetljivije na

promjene u cijenama i dohocima nego druge.

Pretpostavlja se da se potrosa¢ ponasa racionalno 1 dosljedno. U smislu da viSe voli kosarice koje
sadrze vece koliCine proizvoda ili usluga uz koju maksimizira svoju korisnost uz dano budZzetsko
ogranicenje 1 trziSne cijene. Smatra se da je potrosac¢ savrSeno informiran o svim relevantnim
¢injenicama jer ima pristup golemoj koli¢ini informacija o cijeni proizvoda 1 usluga, ponudacima,
dizajnu, mogucnostima prilagodbe svojim zahtjevima, uvjetima placanja, isporuke i sli¢no pri cemu
koje su mu potrebne za donoSenje racionalnih odluka te je svjestan svih mogucih posljedica svojih
odluka koje moze prihvatiti ili odbaciti jer on zna Sto je za njega realna 1 dobra odluka kod izbora.
PotroSaci nemaju nikakva ograniCenja niti uvjetovanja prilikom odabira dobara ve¢ imaju potpunu,

neograni¢enu slobodu izbora i odluc¢ivanja.

Potrosaci svakodnevnim odlukama uravnotezuju svoje potrebe i zelje. Na rezultatima pojedinacnih
odabira potroSaca temelje se krivulja potraznje i cjenovna elasticnost potraznje. PotroSacko
ponasanje i problem potrosackog odlucivanja odreduju potrebe 1 mogucnosti. Potrosaci pritom vode
racuna o svojim prioritetima. Potrosacke odluke temelje se na racionalnim izborima u uvjetima
postoje¢ih potroSackih prioriteta (potrebe 1 zelje) 1 proraCunskih ogranienja (mogucnosti).
Potrosaci nastoje povecati svoje zadovoljstvo 1 ukupnu korist u skladu s raspolozivim dohotkom

(Stavli¢, 2019:61).

Ukoliko je neki proizvod ili usluga veci prioritet potroSacu, tada je veca potraznja za tim
proizvodom ili uslugom i obrnuto. Povecanje potraznje za nekim proizvodima utjece i na povecanje
potroSnje resursa 1 na preraspodjele u proizvodnji i na oblikovanje ukupne ponude (pojaSnjeno u
cjelini TrziSna ravnoteza). PotroSacki prioriteti i ukusi mogu se prikazati graficki pomoc¢u skupa
krivulja ravnodusnosti (indiferencije) koji se naziva potrosacka karta ravnodusnosti (Stavlic,

2019:61).



3.1. Potrosacki probitak, pravac proracuna i potroSacka ravnoteza

Ekonomisti razmatraju ponaanje potro§ata pomoéu funkcije korisnosti' i pritom se pretpostavlja da
potrosaci mogu rangirati kombinaciju dobara koju preferiraju (jedno dobro vole vise od drugog
dobra) te da ne mogu odrediti za koliko vise vole jednu kombinaciju dobara od druge. Razlikuje se
ukupna korisnost i grani¢na korisnost potrosaca. Ukupna korisnost je korisnost svih jedinica ukupne
koli¢ine nekog dobra, dok je grani¢na korisnost korist koju potrosa¢ osjeéa koriStenjem dodatne

jedinice dobra (Stavli¢, 2019:62).

Funkcija ukupne korisnosti pozitivnog je nagiba, dok je funkcija grani¢ne korisnosti negativnog
nagiba. Ukupna korisnost kod potroSaca raste kako se povecava njegova potrosnja (konzumacija)
boCica vode. S druge strane, granicna se korisnost smanjuje pri svakom povecanju dodatne
potro$nje koli¢ine odjece, uz konstantnu potroSnju hrane. Ukoliko potroSac¢ odluci vise koristiti
drugo dobro (hranu), tada odustaje od odredene koli¢ine odjece radi pribavljanja odredene koli¢ine
hrane. Tada potrosa¢ dobiva grani¢nu korisnost od dodatne koli¢ine hrane, a gubi grani¢nu korisnost
zbog smanjenja komada odje¢e. Navedeno se moze izraCunati pomocu grani¢ne stope zamjene
(supstitucije) (MRS) koja predstavlja negativnu vrijednost omjera granicne korisnosti dodatne

jedinice koli¢ine odjece 1 grani¢ne korisnosti dodatne jedinice koli¢ine hrane (Kari¢, 2009:112).

Kako bi se pojasnio pojam potroSacke ravnoteze, potrebno je razumjeti pojmove potrosackog
probitka i pravca proracuna. PotroSacki probitak predstavlja razliku izmedu ukupne vrijednosti koju
su potrosaci spremni dati svim potrosenim jedinicama nekog dobra i iznosa koji stvarno placaju

prilikom kupovine te koli¢ine dobra (Ferencak, 2003: 58).

Pomocu izracuna potrosackog probitka u novcu moze se izraziti zadovoljstvo koje potrosac osjeca
pri potrosnji nekog dobra. Na primjer, student je spreman platiti studentski smjestaj 500,00 kn
mjesecno. Student je sa stanodavcem dogovorio cijenu smjestaja po 450,00 kn mjesecno. Student je
zadovoljan jer je cijena koju placa manja za 50,00 kn mjese¢no od cijene koju je bio spreman

platiti. Ostvarena usteda u iznosu od 50,00 kn mjesecno naziva se potroSacki probitak ili potroSacki

1 Korisnost ili ukupna korisnost je zadovoljstvo koje ljudi osjec¢aju pri koriStenju (potrosnji) nekog dobra ili usluge.
Razinu zadovoljstva (korisnosti) tesko je mjeriti jer neki ljudi osjecaju vece zadovoljstvo dok kupuju odjec¢u nego
netko drugi. Cak i medu osobama koje kupuju odjeéu postoje oni koji osjecaju veée zadovoljstvo kada kupuju
odjecu jer nemaju §to obuéi, nego kada nemaju odje¢u odredene boje ili nekoliko komada pojedinih odjevnih
predmeta. Razinu zadovoljstva tesko je myjeriti (ne postoje standardne mjere kao Sto su kilogram ili metar).
Ekonomisti su jo§ u devetnaestom stoljecu izmislili u t i 1 kao mjeru korisnosti kojom mjere ukupno zadovoljstvo i
relativne odnose doprinosa ukupnom zadovoljstvu razli¢itih dobara.
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viSak. Pravac prora¢una predstavlja granicu izmedu dostupne i nedostupne potroSnje na nacin da
prikazuje maksimalne koli¢ine dvaju dobara koje bi se mogle kupiti potro$njom cijelog dohotka.
Razina zadovoljstva koju potrosac¢ stvarno moze posti¢i je ograni¢ena dohotkom i cijenama
raspolozivih dobara. Osobe koje imaju manji dohodak vise su ograni¢ene u dostizanju svoje najvise

razine korisnosti, odnosno zadovoljstva, i obrnuto (Prilagodeno prema Kari¢, 2009: 117).

Ukoliko dode do promjene dohotka (smanjenja), tada se cijeli pravac prora¢una paralelno pomice u
lijevu stranu, a pri poveéanju dohotka (uz neizmijenjene cijene dobara) pomice se paralelno u desnu
stranu. Navedene promjene nazivaju se ucinak zamjene i1 ucinak dohotka. Prema Pindyck,
Rubinfeld (2005: 77, 78), u€inak zamjene odnosi se na promjenu potraznje 1 potrosnje nekog dobra
koja je nastala kao posljedica samo promjene (na primjer sniZzenja) cijene tog dobra u odnosu na
druga dobra (tada se mijenja nagib pravca proracuna). U isto se vrijeme u¢inak dohotka odnosi na
promjenu (na primjer povecanje) realnog dohotka, a time 1 stvarne kupovne mo¢i potrosaca zbog
promjene (na primjer snizenja) cijene jednog od proizvoda iz skupine proizvoda koje potrosac
nabavlja (promjenu poloZaja pravca proratuna, odnosno njegov pomak dalje od ishodista pri
smanjenju cijene dobra ili pomak blize ishodistu pri povecanju cijene odredenog normalnog dobra).
PotroSacka ravnoteza predstavlja situaciju kada potrosa¢ maksimalizira svoju korisnost uz postojec¢i
dohodak. Radi maksimaliziranja korisnosti treba izabrati tocku na pravcu proracuna koja je ujedno
na krivulji ravnodusnosti, 1 to najudaljenijoj od ishodista. Prema tome, pravac proracuna tangenta je

na krivulju ravnodusnosti koju dodiruje u tocki ravnoteze (Prilagodeno prema Kari¢, 2009).

PotroSaceva ravnoteza se javlja u tocki u kojoj je budzetska krivulja (pravac) tangenta na krivulju
indiferencije. To znaci da potroSa¢ obzirom na raspolozivi dohodak (odreden budzetskim pravcem)
kupuje najpozeljniju kombinaciju dobara (bilo koja tocka na krivulji indiferencije). Tada je omjer
supstitucije (nagib krivulje indiferencije) jednak omjeru cijena dobara x i1 y (nagib budzetskog
pravca) Sto znaCi da je grani¢na korisnost za svako dobro jednaka - korisnost/zadovoljstvo je

maksimizirano (Prilagodeno prema Kari¢, 2009).

3.2. Funkcija potraznje individualnog potrosaca

Funkcija potraZznje individualnog potroSaca opisuje koliku koli¢inu nekog dobra, je on spreman
kupiti po jedini¢noj cijeni. Naime, individualan (mali) kupac obi¢no reagira na trziSnu cijenu, a ne

trziSna cijena na njega (Prilagodeno prema Samuelson, Nordhaus, 2000) .

11



Krivulja potraznje postoji bezbroj — za svaku razinu zadovoljstva jedna. Stoga moramo ustvrditi da
pod odredenim okolnostima potrosac ,,ima* samo jednu individualnu krivulju potraznje. Uz malo
promisljanja uvjerit ¢emo se da to uistinu jest tako. Naime, kad smo govorili o preferencijama
potroSaca naspram koSarica sastavljenih od razli¢itih koli¢ina novca 1 nekog dobra,
,»zaboravili“ smo uvesti pretpostavku da ta dva dobra ¢ine ujedno i sve izmedu ¢ega potrosac vrsi
izbor. Ve¢ ste zapazili da u mnogo slucajeva diskusiju o cijelom univerzumu ekonomskih dobara
reduciramo na raspravu o samo dva dobra, najéesée kako bismo lakSe shvatili i crtezima ilustrirali
kljune koncepte. Tako smo, na primjer, mogli pretpostaviti da je sve Sto Covjeku treba za zivot
kruh 1 voda, 1 onda teoretizirati o preferencijama potroSata 1 njegovom pregnucu da na
naju¢inkovitiji nacin rasporedi svoje resurse za dobavu ta dva dobra Prilagodeno prema Karié,

2010).

Odlucivanje o preferencijama izmedu novca i nekog uporabnog dobra ni u kom slu¢aju ne moze biti
izolirano od utjecaja vanjskog svijeta, i svi Cinitelji tog ekonomskog univerzuma, (cijene svih
ostalih dobara na trziStu, te potroSaCev dohodak), utjeCu na funkcije zadovoljstva novca i
promatranog dobra, pa nas svaka promjena tih okolnosti smjeSta na neku drugu krivulju

indiferencije izmedu, odnosno, specificira neku drugu krivulju potraznje (Stavli¢, 2019:62). .

Moze se zakljuciti da je individualna krivulja potraznje uvijek padajuca, te da ona vrijedi u
konstantnim uvjetima okoline. Promjena tih uvjeta vodi ka promjeni krivulje potraznje. Ako
potraznja raste, nova krivulja potraznje bit ¢e desno od polazne, jer ¢e pri svakoj razini cijene
potrosac kupovati viSe proizvoda ili usluge. Ako potraznja pada, nova krivulja ¢e biti lijevo od
polazne, jer ¢e potrogad pri svakoj razini cijena tro$iti manje promatranog dobra (Stavli¢,

2019:62). .

3.3. Ponasanje potrosaca i teorije ponasanja potroSaca

Ponasanje potrosaca se prema Pindyck i Rubinfeld (2006:62) najlakse je objasniti kroz tri razlicita
koraka:
2) Preferencije ili sklonosti potrosaca: preferencije objasnjavaju zasto ljudi vise vole jedno dobro

od drugoga.

3) Budzetska ogranicenja: pri donosenju odluke o kupnji potrosaci u obzir uzimaju i cijene. Budzeti

potroSaca su ograniceni $to znaci da su koli¢ine koje potroSaci mogu kupiti limitirane
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4) Izbori potrosaca: Uz dane preferencije i ograni¢ene dohotke, potrosac¢i kupuju kombinaciju
onih dobara koje maksimaliziraju njihovo zadovoljstvo (blagostanje). Ove ¢e kombinacije ovisiti o
cijenama razli¢itih dobara.

Ova tri koraka predstavljaju osnovu za razumijevanje teorije potrosaca.

Klasi¢na ekonomska teorija, posebno ona iz oblasti mikroekonomije, ponudila je prvi doprinos
teoriji i objaSnjenju ponasanja potrosaca. Jo§ davno je Adam Smith pisao o ,,homo economicusu®,
odnosno o racionalno utemeljenom ponaSanju ,.,ekonomskog covjeka® ¢ija se racionalnost svodi na
vodenje vlastitim interesima (egoizmom) te njegovom ekonomskom snagom (Guti¢ i1 Barbir, 2009:

35).

Teorija granicne korisnosti

Teorija ponasanja potroSaca je jedno od temeljnih podrucja mikroekonomije. Ta teorija izucava
ponasanje trziSnih subjekata, odnosno potrosaca na trzistu, gdje oni nastoje maksimalizirati svoje
zadovoljstvo prilikom izbora izmedu dvaju ili viSe ponudenih razli¢itih dobara ili usluga.
Mikroekonomska teorija objasnjava sa svoga aspekta ponaSanje potrosaca i pri tome polazi od

nekoliko osnovnih postavki. Prema Guti¢u i Barbiru (2009:35.) to su:

a) pojedinac u potpunosti raspolaze informacijama, koje su mu potrebne da bi donio svoju
racionalnu odluku,

b) pojedinac takoder raspolaze i s alternativama vlastitog izbora,

C) on je svjestan svih moguéih posljedica svojih odluka (svih koristi i svih rizika koji nastaju
ako prihvati ili odbaci odredenu odluku),

d) on zna $to je za njega realna i dobra odluka kod izbora,

e) dohodak kojim raspolaze za kupovinu dobara i usluga mu je zadan (odreden) i on ga mora
rasporediti na dobra 1 usluge koje zeli pribaviti,

f) u obzir se uvijek uzimaju i cijene dobara i usluga koje on razmatra, te odnosi izmedu tih
cijena,

g) konacno pojedinac ima potpunu (neogranic¢enu) slobodu izbora i odlu¢ivanja koja nije ni¢im

ogranicena niti uvjetovana te mobilnost izbora.
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Teorija ponaSanja potrosaca je znacajna zbog same Cinjenice $to osobna potroSnja stanovnistva u
suvremenom svijetu sudjeluje s vise od 60% u drustvenom proizvodu vecine zemalja (Jur¢i¢, 1994:
114.). Koju ¢e robu, zasto, koliko, kada i uz koju cijenu potrosa¢ kupiti zanimalo je oduvijek
ekonomiste, a odgovore na ova pitanja pokusSava dati teorija ponasanja potroSaca. Koncept

korisnosti robe pri potro$nji osnova je prvih teorija ponasanja potrosaca.

Engleski ekonomist Wiliam Stanley Jevons prvi je naglasio povezanost izmedu korisnosti robe i
njene cijene. On je dokazao da grani¢na korisnost robe odreduje njenu cijenu. Kasnija istrazivanja
dovela su do pojmova kardinalne 1 ordinalne korisnosti, koji se vezuju za razliCite ekonomiste. Bez
obzira da li prihvacéaju kardinalnu ili ordinarnu korisnost, Jur¢i¢ navodi da se svi ekonomisti slazu
glede djelovanja zakona opadajuce grani¢ne korisnosti, na temelju kojega se moze izvesti krivulja
potraznje (1994:114.). Prema teoriji grani¢ne korisnosti vrijednost nekog dobra jednaka je grani¢noj
korisnosti koju donosi zadnja jedinica tog dobra kada je postignuto maksimalno zadovoljstvo

potreba pojedinca (Beni¢, 2012:142.).

Korisnost nekog dobra ili usluge oznacava zadovoljstvo koje kupac postize njegovim pribavljanjem

1 troSenjem. Kupci u pravilu teZe maksimizirati svoje zadovoljstvo odnosno korisnost.

PotroSa¢ ima na raspolaganju sve potrebne informacije, potpunu slobodu izbora i1 potrebnu
mobilnost. Odluke koje potrosac¢ pri tome donosi iziskuju posebne troSkove i vrijeme. Da bi se
saznalo je li kupac kupnjom odredenog dobra maksimizirao korisnost, ili ju je mogao postignuti
kupnjom nekoga drugog dobra potrebno je izvrSiti mjerenje zadovoljstva kod razliCitih dobara na
trziStu. Prema teoriji grani¢ne korisnost nekoga dobra zadovoljstvo se mjeri tzv. ,utilima®, koji

oznacavaju subjektivno zadovoljstvo, koje pojedinac pridaje nekom dobru.

Teorija ordinalne korisnosti obraduje ukupnu i1 grani¢nu korisnost. Ukupna korisnost je ukupno
zadovoljstvo koje pojedinac ostvaruje upotrebom (troSenjem) nekoga dobra, a grani¢na
(marginalna) korisnost predstavlja razliku korisnosti izmedu troSenja dobra A i B. Krivulja grani¢ne
korisnosti je opadajuca i negativnoga je nagiba zbog djelovanja zakona opadajuc¢ih prinosa. Zakon
opadaju¢ih prinosa definira korisnost kao opadajuc¢u funkciju potraznje, zbog toga Sto grani¢na

korisnost opada s porastom troSenja koli¢ine dobara.

Teorija ravnodusnosti
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Ova je teorija nastala krajem devetnaestog, odnosno pocetkom dvadesetog stoljeca kad su F.
Edgeworth i V. Pareto, neovisno jedan o drugome, postavili posebnu analiticku tehniku (povrsina i

krivulje indiferencije) na kojoj se zasniva teorija indiferencije (Beni¢, 2012:148.).

Krivulje ravnodusnosti, odnosno krivulje indiferencije, odnosno krivulje iste korisnosti, dio su
analiticke aparature koja se primjenjuje u analizi ponaSanja potroSaca. Vezu se s konceptom
korisnosti preko ordinarne i grani¢ne korisnosti. One ponajprije prikazuju preferencije potrosaca pri
razli¢itim kombinacijama potrosnje roba i usluga. Dobra mogu troSenjem pridonositi povecanju
zadovoljstva potrosaca i u tom slucaju te se robe nazivaju ekonomskim dobrima ili samo dobrima.
Medutim, postoje dobra koja troSenjem pridonose smanjenju zadovoljstva potrosaca. RazliCite
kombinacije potroSnje obiju vrsta dobara mogu se slikovito prikazati krivuljama ravnodusnosti. Isto
tako moze se lako analiticki pokazati veza izmedu krivulja ravnodusnosti za odredene proizvode 1
njihove grani¢ne korisnosti (Jurci¢, 1995:4.). One su jedan od glavnih elemenata u odredivanju
toCke potroSaceve ravnoteze i izvodenju krivulje potraznje itd. Zbog svojih Sirokih moguénosti u
analizi ponasanja potroSaca, krivulje ravnodus$nosti nezamjenjive su u suvremenoj ekonomskoj

teoriji.

Teorija indiferencije polazi od toga da mjerenje subjektivne korisnosti u kardinalnom smislu nije
moguce jer ne postoji odgovaraju¢a mjera, korisnost je subjektivno definirana i varira od jednoga
do drugog potrosaca, pa Cak i kod jednog potroSaca varira od jedne do druge situacije. Ako se 1
uzme da postoji jedinica mjere korisnosti, mjerenje korisnosti u kardinalnom smislu nije potrebno,
vec je dovoljno ordinalnim mjerenjem (usporedivanjem i rangiranjem) ustanoviti koju od dostupnih
kombinacija koli€ina razli¢itih proizvoda potrosac preferira ili njihovom potroSnjom postize

jednaku satisfakciju pa im daje jednako znacenje (Beni¢, 2012:148.).

Teorija otkrivenih preferencija

Teoriji indiferencije upucivane su kritike koje su se uglavnom odnosile na to da se u njoj
upotrebljavaju neke kategorije koje se ne mogu jednostavno primijetiti promatranjem ponasanja
potrosaca te da polazi od pretpostavki (pretpostavka o maksimizaciji korisnosti) koje se ne mogu
jednostavno provjeriti. Kao reakcija na te kritike nastala je krajem tridesetih godina dvadesetog

stoljeca teorija izbora potrosaca poznata kao teorija otkrivenih preferencija (Beni¢, 2012:163.).

Teorija otkrivene preferencije polazi od toga da je u svom izboru svaki kupac suocen s postoje¢im

cijenama i dohotkom te da se ponaSa jednako. Beni¢ navodi da se analiza ponaSanja potroSaca
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temelji se na podacima o cijenama, dohotku i koli¢inama dobara te na promatranju izbora potrosaca
u odredenom razdoblju (2012:163.). Teorija otkrivene preferencije ne uzima u razmatranje motive i
zelje potroSaca niti upucuje na to ima li odredeni izbor kombinacije dobara za potroSaca vecu
korisnost. Ona se zadrzava samo na usporedbi kombinacija koje su manje ili jednako skupe kao i

kupljena kombinacija dobara.

Zaklju¢no o nabrojanim teorijama: osnovi potroSackog ponasanja uvijek su neka ocekivanja vezana
za zadovoljenje potreba. Ovisno o stupnju racionalnosti pri definiranju ocekivanja, razlikuju se i

teorijske odrednice potroSackog ponasanja.

PotroSacko se ponasanje temelji na racionalnom ocekivanju, osje¢aju korisnosti 1 preferencijama u
zadovoljavanju potreba, Sto upucuje na zakljucak da je osnova potroSackog ponaSanja neprekidna
oportunitetna analiza. PotroSacko odlu¢ivanje za ili protiv neke alternative u zadovoljavanju potreba
nuzno se oslanja na razli¢ita mjerenja koristi (i zadovoljstva) 1 troSkova (i napora) (Medi¢, 1996:

104.).

Teorija preferencija zamjenjuje rigidnu pretpostavku o ovisnosti potraznje iskljuivo o cijeni
promatranog proizvoda s realnijom pretpostavkom da potraznja ovisi o promjenama svih cijena i o
promjenama u prihodima. Osim toga, teorija preferencije omogucava da se rezultati ekonomskih
promjena direktno reflektiraju na oblik krivulje korisnosti, ¢ime se otvaraju za analizu brojni

problemi potrosackog ponasanja (Medi¢, 1996:104.).

Medutim, teorija preferencija ima nekoliko ozbiljnih ograni¢enja (Medi¢, 1996:104.). Prema
Medic¢u najvaznije ogranicenje lezi u zahtjevu da se krivulje indiferencije tumace kao pokazatelj
ponasanja perfektno racionalnog potrosaca koji ¢e svoje odluke donositi isklju¢ivo unutar neke
krivulje indiferentnosti. Takav metafizicki potrosa¢ pripada samo nekom idealnom svijetu, a ne
stvarnom potroSacu. Medi¢ nadalje tvrdi da takvi potroSaci, koji ¢e u svom ponasanju biti vjerni
idealnim krivuljama indiferentnosti ne postoje. Nasuprot tome, teorija korisnosti prihvaca potrosSace
onakve kakvi jesu sa svim neracionalnostima njihova ponaSanja u procesu maksimiranja

individualnih korisnosti.
Obje teorije imaju ogranicenja. Teorija korisnosti je manje generalizirana, ali se lakSe primjenjuje,

jer ne ograni¢ava potrosaa isklju¢ivo na definiranu krivulju indiferentnosti. Teorija preferencija

omogucava kvalitetnije generaliziranje potroSackog ponasanja, ali je teZe primjenjiva u realitetu, jer
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trazi identifikaciju krivulje indiferentnosti za svakog potrosaca i tek onda omogucéava izvodenje

zakljucka o potraznji.

Ipak, obje teorije u osnovi su slicne. Obje se temelje na konceptu racionalnog ponasanja potrosaca
koji tezi maksimiranju svog zadovoljstva. Obje se koriste op¢im i jednostavnim zakonom potraznje
kao analitickim okvirom, premda teorija preferencije polazi od opéeg i dolazi do jednostavnog, dok

teorija korisnosti ima obrnut proces.
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4. OBLIKOVANJE POTRAZNJE U VRIJEME KRIZE COVID 19

Prema misljenju mnogih ekonomskih teoreti¢ara, a medu njima je i Meadway (2020.) virus Covid
19 dovest ¢e do globalne recesije. Isti autor takoder smatra da ¢e virus Covid 19 ili ,,Korona kriza”
(kako se u Hrvatskoj ¢esto moze ¢uti) fundamentalno preoblikovati nacin na koji globala ekonomija
funkcionira. Klasi¢ne 1 tipi¢ne recesije na kakve je ekonomska praksa navikla — podrazumijeva
krizu koja za posljedicu ima pad potraznje Sto dalje rezultira padom prodaje roba i usluga.
Neizravni je uc¢inak porast nezaposlenosti jer poduzeca ne zaraduju dovoljno novca i stoga otpustaju

svoje radnike (Meandway, 2020.).

Kako pandemija Covid-19 remeti ekonomije Sirom svijeta, donositelji politika traze odgovarajuce
mjere stabilizacijske politike. Opseg 1 dizajn ucinkovitih politika ovisi o kanalima kroz koje
pandemija utjeCe na gospodarsku aktivnost, posebice na relativhu vaznost snaga koje djeluju na
ponudu i potraznju (npr. Baldwin 2020, Hassler 1 sur. 2020). S jedne strane, kreatori politika moraju
razmotriti mjere koje osiguravaju da se produktivna sposobnost sprijeci u buduénosti. Te su politike
namijenjene vremenskim poremecajima iz neekonomskih razloga u opskrbi robom 1 uslugama, kao
Sto su slomljeni medunarodni lanci opskrbe ili smanjenja ucinkovitosti rada zbog mjera suzbijanja

virusa Covid-19.

S druge strane, kreatori politika razmatraju mjere za poticanje potraznje kako bi se rijesili
potencijalni nedostaci potraznje (Balleer, Link, Menkhoff, Zorn, 2020.). Nedostaci potraznje mogu
nastati zbog stvarnog i oc¢ekivanog rizika od dohotka 1 ve¢e ekonomske nesigurnosti. Oni se takoder
mogu ostvariti kao posljedica poremecaja na opskrbi (Guerrieri i dr. 2020.), Sirenja ulaza i izlaza
(Bagaee 1 Farhi 2020.) ili zdravstvenih rizika (Eichenbaum i sur. 2020.). Politike ublazavanja
nedostataka potraznje obuhvacaju izravne ili neizravne prijenose za odredene potroSace, smanjenje

poreza ili poboljSanje socijalne sigurnosti.

U ovom poglavlju raspravlja se o empirijskim dokazima o relativhoj vaznosti snaga ponude i
potraznje tijekom krize Covid-19 u Njemackoj na temelju nedavnog clanka (Balleer i sur. 2020).
Balleer 1 sur. (2020). smatraju da cijene odraZavaju promjene u potraznji i ponudi. S obzirom na
potraznju, smanjenje ponude roba i usluga generira inflaciju. DrZanje proizvodnje konstantnom,

nedostatna potraznja dovodi do dezinflacije (Balleer, Link, Menkhoff, Zorn, 2020.). Ova temeljna
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predvidanja inflatornih Sokova ponude i deflacijskih Sokova potraznje proizlaze, na primjer, iz

raS¢lanjene ekonomije novog kenezijanskog svijeta (Baqaee i Farhi 2020).

4.1. Dokazi o utjecaju, ponudi i potraznji na Covid-19

Balleer, Link, Menkhoff, i Zorn (2020.) koriste jedinstvene podatke na razini poduzeéa iz ankete
Ifo-Business Climate (ifo-BCS), mjese¢nog istrazivanja u svim relevantnim sektorima njemacke
ekonomije. Istrazivanje kombinira detaljne informacije o karakteristikama tvrtke s realiziranim i

planiranim odlukama poduzeca o utvrdivanju cijena.

Autori spomenutog istrazivanja (2020.) zakljucuju kako usluge su teze pogodene nego maloprodaja,
a slijede veleprodaja i proizvodnja. Najteze pogodene usluge ukljuCuju aranZiranje putovanja i
rezervacije usluga, ugostiteljski sektor 1 industriju zabave. Supermarketi snazno profitiraju. Kozna
industrija, proizvodnja pica i1 popravak i instalacija strojeva najvise su nepovoljno pogodeni u
proizvodnji. Proizvodaci s pozitivnim utjecajem proizvode hranu, gumu i plastiku ili lijekove

(Balleer, Link, Menkhoft, Zorn, 2020).

4.2. Utjecaj i formiranje cijena u vrijeme krize Covid-19

Planirane promjene cijena poduzeca u ovom istrazivanju snazni su pokazatelj inflacije cijena u
odnosu na kvartal proizvodaca u proizvodnoj i maloprodajnoj / veleprodajnoj industriji. Izazov
ovom pristupu 1 opcéenito mjerenje cijena tijekom krize Covid-19 je da odredene robe i1 usluge
privremeno nisu dostupne ili prenosive te povezane promjene u obrascima troskova (Balleer, Link,

Menkhoff, Zorn, 2020).

Smanjenje raznolikosti proizvoda sigurno je vazno za dobrobit. Javarel i O'Conell (2020)
procjenjuju povecanje Zivotnih troSkova u Velikoj Britaniji za 85 baznih bodova. U slucaju
njemacke ekonomije, Cavallo (2020) utvrduje da su sluzbeni podaci o inflaciji pristrani prema gore
za samo 0,09 postotnih bodova u odnosu na stvarnu inflaciju, tj. Prilagodeni promjenama u
trenutnom obrascu rashoda. Usmjerenost na planirane promjene cijena dodatno smanjujeove

probleme (Balleer, Link, Menkhoff, Zorn, 2020).

Tvrtke su razli¢ito izlozene Covid-19 krizi §to pokazuje vrlo slicnu dinamiku planiranih promjena

cijena do ozujka 2020. U ozujku 2020. godine provedene su vecine javnozdravstvenih mjera za
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suzbijanje pandemije u Njemackoj (npr. Zatvorene $kola u cijeloj drzavi 1 policijski sat u cijeloj
drzavi). U odnosu na tvrtke bez ili sa slabom izlozenosti krizi Covid-19, procjenjuje se znacajan
porast do deset postotnih bodova u vjerojatnosti planiranog pada cijena za tvrtke s jakom
negativnom izloZenos¢u i istodobni pad vjerojatnosti planiranih poskupljenja , bez ostalih odrednica
ponasanja u odredivanju cijena. Suprotno tome, pozitivno izloZzene tvrtke pokazuju otprilike sedam
postotnih bodova veéu Sansu za planirano povecanje cijena i manje je vjerojatnost da ¢e planirati
smanjenje cijena. Budu¢i da vecina tvrtki izvjeStava o negativnim ucincima Covid-19 na njihovo
poslovanje, predvida se povecanje ucestalosti planiranih smanjenja cijena do oko pet postotnih
bodova. Ako nista drugo, predvida se smanjenje ucestalosti planiranih poskupljenja. Obrasci
odredivanja cijena mogu se primijetiti u svakom sektoru pojedinac¢no, ali su najjaci u maloprodaji /

veleprodaji (Balleer, Link, Menkhoff, Zorn, 2020).

Ovi nalazi uskladeni su s brojnim istraZivanjima koja ukazuju na vaznost slabe potraznje tijekom
krize Covid-19. Diferencijalni nedostaci potraznje mogu nastati kroz nekoliko kanala. Prvo, veca
ekonomska nesigurnost moze negativno utjecati na potraznju trajnih dobara u odnosu na dugotrajne.
Drugo, ocekuje se da ¢e nedostaci potraznje biti veliki u tvrtkama koje su posebno izlozene kroz
svoju ulazno-izlaznu strukturu (Baqaee 1 Farhi 2020). Trece, nedostaci potraznje su veci za robu
koja je manje zamjenjiva (Guerrieri i sur. 2020). Kona¢no, Covid-19 moze i sam smanjiti potraznju
za odredenom robom za koju je potro$nja povezana s zdravstvenim rizicima (Eichenbaum 1 sur.

2020).

Potraznja je trenutno nestabilna, Sto stvara razne izazove cijenama. Tvrtke koje se fokusiraju na
dugoroc¢nu vrijednost, a ne na kratkoro¢ni dobitak, najbolje su u poziciji da ih ispune. Skoro svaki
menadzer javnog i privatnog sektora ¢ije se poslovanje suocava s krizom Covid 19 ima jedan od
glavnih prioriteta: zdravlje 1 sigurnost zaposlenih, kupaca, dobavljaca i njihovih obitelji. Nakon §to
uvedu potrebne mjere zastite Zivota ljudi, menadzeri moraju pomo¢i u zastiti sredstava za Zivot jer

pandemija COVID-19 okrece globalnu ekonomiju naglavacke (Abdelnour, Babbitz, Moss, 2020).

Kriza takoder izrazava iznenadne i1 nevidene pritiske - ponekad i gore, ali ¢eS¢e prema dolje - na
potraznju 1 cijene. U mnogim sektorima, od zra¢nog putovanja do trajnih dobara, nagli pad
potraznje, viSak kapaciteta 1 povecana osjetljivost cijena konvergiraju se kako bi smanjili cijene 1
uni$tili vrijednost. Mnogi kupci traZze popuste i posebne ponude, dok neki konkurenti donose

agresivne odluke o cijenama. U drugim sektorima, od brodarstva 1 prehrambenih proizvoda do
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medicinskih potrepstina, potraznja je porasla na razine koje nitko nije mogao predvidjeti pocetkom

2020. godine, Sto je povecalo pritisak na cijene (Abdelnour, Babbitz, Moss, 2020).
U oba scenarija, tvrtke moraju odrzati vrijednost kako bi prezivjele krizu i zastitile dohotke svojih

zaposlenika. Tvrtke takoder moraju biti fleksibilne 1 kreativne u kreiranju ponude i stvaranju nove

potraznje.
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4. ZAKLJUCAK

Pod klju¢nim ekonomskim pojavama, smatraju se ponuda i potraznja, kao dvije osnovne kategorije
trziSta. TrziSte je mjesto gdje se susre¢u ponuda i potraznja, stoga razumijevanje potraznje i ponude

prethodi razumijevanju trziSnog sustava.

Analiza potraznje podrazumijeva zapravo nacin na koji se ponaSaju kupci, kad se mijenja cijena
proizvoda ili usluge ili kada se mijenjaju drugi, necjenovni ¢imbenici potraznje. Pod necjenovnim
¢imbenicima potraznje podrazumijevaju se: dohodak potrosaca, preferencije potrosaca, cijene
drugih proizvoda 1 usluga itd. Drugim rije¢ima, analiza potraZznje odgovara na pitanje kako ce
potroSac rasporediti vlastiti ograni¢eni dohodak odnosno kako ¢e odluciti koje ¢e proizvode 1 usluge
kupiti. Analiza obja$njava kako odluke potrosaca o rasporedivanju odreduju potraznju za razlicitim

proizvodima i uslugama.

Kako bi se razumijelo na koji nacin se na trzistu oblikuje potraZnja potrebno je shvatiti potroSacki
problem i1 model racionalnog izbora. Oblikovanje potraznje zahtjeva i shvacanje potrosackog viska
1 crte proracuna te razumijevanje pojma maksimalizacije zadovoljstva potrosaca, na temelju Cega se

izvodi krivulja potraznje.

PotroSacev visak je razlika ukupne korisnosti proizvoda i trziSne cijene tog istog proizvoda. Drugim
rije¢ima, potroSacev probitak se naziva pojam spremnosti potrosaca da plati dodatnu jedinicu istog
proizvoda ili usluge i cijene koju stvarno placa za to. Potrosac¢i kupnjom proizvoda ili usluga podizu
razinu svog vlastitog blagostanja Potrosaci imaju ograni¢ene dohotke, kao i ogranicene iznose koje
mogu i koje su spremni potrositi za kupnju odredenog proizvoda ili usluge. Razumije se samo po

sebi da je cilj svakog potrosaca kupiti proizvod po Sto nizoj cijeni.

Istrazivanje koje je u radu prikazano, a radeno je u Njemackoj 2020. godine u jeku pandemije Covid
19 tekuce 2020. godine, ukazuju na vazZnost slabe potraznje tijekom krize Covid-19. Autori
analiziranog istraZivanja smatraju da veca nesigurnost u vezi buducih primanja ali i sveukupne
situacije uopce negativno utjece na potraznju za robama i uslugama. Isti autori takoder smatraju da

je je veci pad potraznje za proizvodima i uslugama ¢ija je potroSnja povezana s zdravstvenim

rizicima. PotraZnja u vrijeme krize Covid 19 je vrlo nestabilna, $to stvara razne izazove cijenama.
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