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SAZETAK

U posljednjem desetljecu biljezi se znatan porast interesa potroSaca za bio prehrambene
proizvode. Medu tim potrosa¢ima nalaze se i roditelji koji traze kvalitetne alternative za
konvencionalne prehrambene proizvode namijenjene djeci. Nedostatak slobodnog vremena, i
zivot u gradovima onemogucili Su obiteljima uzgoj vlastite domace hrane $to ih je prisililo na
kupovinu prehrambenih proizvoda u prodavaonicama. Upravo zato, sve vise trgovackih
lanaca uvodi bio proizvode, poput svjezih namirnica s bio certifikatima ili bio industrijski
preradene hrane poput djec¢jih kaSica. Potrosaci ¢esto hranu oznacenu bio certifikatom vide
kao kvalitetniju u odnosu na konvencionalnu hranu. No uz viSe pogodnosti koje nudi, veZe se
1 viSa cijena. Na spremnost potroSaa na placanje viSe cijene utjeCu obiljezja potrosaca
vezana uz cijenu kao $to su cjenovna osjetljivost te percepcija odnosa cijene i kvalitete kao i
percipirana kvaliteta proizvoda. U radu se navedena obiljezja u kontekstu bio prehrambenih
proizvoda za djecu. Cilj diplomskog rada je utvrditi jesu li roditelji spremni platiti viSu cijenu
za bio prehrambene proizvode namijenjene djeci, te koju ulogu pri tome imaju obiljezja
potrosaa vezana uz cijenu i percipirana kvaliteta proizvoda, fokusiraju¢i se na dvije
kategorije bio prehrambenih proizvoda: svjezi bio prehrambeni proizvodi te industrijski
preradena dje¢ja bio hrana. U svrhu ispunjavanja postavljenog cilja rada, provedeno je
istrazivanje putem anketnog upitnika na uzorku od 176 ispitanika. Rezultati istrazivanja za
kategoriju svjezih bio prehrambenih proizvoda ukazuju na visoku spremnost roditelja na
placanju viSe cijene. Roditelji su iskazali nisku razinu cjenovne osjetljivosti uz relativno
nisku razinu percipiranog odnosa cijene i kvalitete te srednje ka visokoj razini percipirane
kvalitete za danu kategoriju. Kod industrijski preradene kategorije bio prehrambenih
proizvoda situacija je nesto drugacija. Naime, roditelji su iskazali srednju razinu spremnosti
na placanje vise cijene, iako im je ocjena cjenovne osjetljivost za ovu kategoriju relativno
niska. Na nizu razinu spremnosti ka pla¢anju vise cijene za ovu kategoriju ulogu je imao
relativno nisko ocjenjen odnos cijene i kvalitete te srednja razina percipirane kvalitete
industrijski preradenih proizvoda. Drugim rije¢ima, iako su roditelji pokazali relativno niske
razine cjenovne osjetljivosti za obje promatrane kategorije proizvoda, razli¢ite razine
percipiranog odnosa cijene i kvalitete te sama percipiranu kvaliteta proizvoda imale su ulogu
kod roditelja da iskazu razlicite spremnosti ka placanju vise cijene za bio prehrambene

proizvode namijenjene djeci.

Kljuéne rije€i: Obiljezja potroSaca vezana uz cijenu proizvoda, percepcija kvalitete

proizvoda, trziste bio prehrambenih proizvoda u Hrvatskoj



ABSTRACT

The last decade has seen a significant increase in consumer interest in bio food products.
Among consumers of bio products are parents who are looking for a quality alternative to
conventional food products intended for children. Lack of free time and living in cities made
it impossible for families to grow their own home-made food and forced them to buy
groceries in stores. That is why more and more retail chains are introducing bio products,
such as fresh foods with bio certificates or bio industrial processed foods such as baby food.
Consumers often see bio-certified food as higher quality alternative compared to
conventional food. But with more benefits comes a higher price. Consumer willingness to
pay a higher price is influenced by consumer characteristics related to price, such as price
sensitivity and the perception of the relationship between price and quality, and the
perception of product quality itself. The paper studies these constructs in the context of bio
food products for children. The aim of the thesis is to determine whether parents are willing
to pay a higher price for bio food products intended for children, and what role consumer
characteristics related to price and perceived product quality play, focusing on two categories
of bio food products: fresh bio food and industrial processed baby bio food. In order to meet
the set goal, a survey was conducted through a questionnaire on a sample of 176 respondents.
The results of the research for the category of fresh organic food products indicate a high
willingness to pay higher price. Parents showed a low level of price sensitivity despite the
relatively low level of price-quality ratio and the medium to high level of perceived quality
for a given category. The situation with the industrially processed food products was
somewhat different. Namely, parents showed a low level of willingness to pay a higher price,
although their assessment of price sensitivity for this category is relatively low. The low level
of willingness to pay a higher price was influenced by the low-rated price-quality ratio and
the poor perceived quality for the industrially processed products. In other words, although
parents showed relatively low levels of price sensitivity for both observed product categories,
differently assessed levels of perceived product quality, and the price-quality relationship

itself, influenced parents to show different willingness to pay more for bio foods.

Keywords: Consumer characteristics related to product price, perception of product quality,

market of bio food products in Croatia
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1. UvOD

1.1 Predmet i cilj rada

Predmet diplomskog rada je uloga obiljeZja potroSaCa vezanih uz cijenu i percipirane
kvalitete proizvoda u spremnosti roditelja ka placanju vise cijene za bio prehrambene
proizvode namijenjene djeci. Prema dostupnim istrazivanjima potrosaci ¢esto hranu oznacenu
bio certifikatom vide kao kvalitetniju u odnosu na konvencionalnu hranu, jer se proizvodi
prirodno bez pesticida, bio inZenjeringa i sinteticka gnojiva (Molinillo, Vidal-Branco i
Japutra, 2020.). Medutim, bio hrana je Cesto viSe cijene zbog naina njene proizvodnje.
Scitovsky (1945.) je predstavio teorijski temelj odnosa cijene i kvalitete sugeriraju¢i kako
potrosaci Cesto visu cijenu povezuju s vecom kvalitetom. Model koji su predlozili Monroe i
Krishnan (1985.) ukazuje na to da postoji pozitivan odnos izmedu potrosaeve percepcije
kvalitete proizvoda i spremnosti potrosaca da plati viSu cijenu za odredeni proizvod. Ovaj
odnos znac¢i da Sto je potrosaceva percipirana kvaliteta nekog proizvoda veca, to je veca
potroSaceva spremnost na kupnju (Chapman i Wahlers, 1999.). Ovaj rad istrazuje obiljezja
potroSaca i proizvoda koja utjeCu na spremnost placanja viSe cijene za kupnju bio
prehrambenih proizvoda, stavljaju¢i fokus na dvije kategorije proizvoda: svjezi bio
prehrambeni proizvodi i industrijski preradeni bio prehrambeni proizvodi za djecu. Na
temelju svega navedenog cilj rada je utvrditi jesu li roditelji spremni platiti viSu cijenu za bio
prehrambene proizvode, te koju ulogu pri tome imaju obiljezja potrosaca vezana uz cijenu i

percipirana kvaliteta proizvoda.

1.2 Izvori i metode prikupljanja podataka

Za potrebe pisanja diplomskog rada koristeni su primarni i sekundarni izvori podataka.
Primarni su podaci koristeni za potrebe istrazivanja koje je provedeno putem anketnog
upitnika, a u svrhu kojeg je koristena kvantitativna metodologija. Anketni upitnik distribuiran
je putem aplikacije Whatsapp, te druStvenih mreza Facebook i Instagram s ciljem
prikupljanja sto veceg broja ciljanih ispitanika. Dok su sekundarni podaci koriSteni za
teorijski dio rada, te predstavljaju literaturu dostupnu u knjiznici Ekonomskog fakulteta kao i
znanstvene cCasopise te znanstvene clanke dostupne na internetskim bazama podataka
Emerald Insight, ProQuest Dialog, Google Scholar te Hrcak, a koji su navedeni u popisu

literature.



1.3 Sadrzaj i struktura rada

Diplomski rad sastoji se od ukupno Sest poglavlja. Prvo poglavlje predstavlja uvod rada
unutar kojeg su opisani predmet i cilj rada, te je dan uvid u izvore i metode prikupljanja
podataka, kao i sam sadrzaj rada. Slijede tri poglavlja koja prate teorijsku obradu same teme.
Unutar drugog poglavlja prikazana su obiljeZja potroSaCa vezana uz cijenu proizvoda;
cjenovna osjetljivost potroSaca, percepcija odnosa cijene i kvalitete, te sklonost potrosaca
pla¢anju vise cijene. Slijedi tre¢e poglavlje koje govori o percepciji kvalitete proizvoda.
Pocetak poglavlja opisuje pojmovno odredenje percipirane kvalitete proizvoda, nakon Cega
slijedi opis varijabli koje utjeCu na potrosadevu percepciju kvalitete proizvoda. Slijedi
potpoglavlje koje govori o potroSacevoj percepciji kvalitete bio prehrambenih proizvoda, te
poglavlje zavrSava s utjecajem percipirane kvalitete proizvoda na sklonost potrosaca ka
plac¢anju vise cijene. Zadnje poglavlje teorijskog dijela rada odnosi se na trziste bio
prehrambenih proizvoda za djecu u Hrvatskoj. Unutar njega je prikazan razvoj trziSta bio
prehrambenih proizvoda za djecu, nakon cega slijedi potpoglavlje koje prikazuje asortiman
dje¢jih bio prehrambenih proizvoda u Hrvatskoj. Nakon obrade teorijskog dijela rada slijedi
peto poglavlje koje predstavka istrazivacki dio rada. Unutar ovog poglavlja navedeni su
predmet i cilj istrazivanja, kao i metoda koja je koriStena za prikupljanje podataka. Nadalje,
unutar petog poglavlja prikazani su i rezultati istrazivanja, koji su posluzili za raspravu, te su
na kraju poglavlja navedena ograniGenja istrazivanja. Sesto, ujedno i zadnje poglavlje
predstavlja zakljuc¢ak o samoj temi i kao i spoznaje do kojih se doslo prilikom pisanja samoga

rada.



2. OBILJEZJA POTROSACA VEZANA UZ CIJENU PROIZVODA

2.1 Cjenovna osjetljivost kao obiljeZje potroSaca

Cijena nekog proizvoda ili usluge ima veliki utjecaj na potrosaca, na rezultat njegovog
kupovnog ponasanja te na kraju cijelog procesa na prodaju i trzi$ni udio poduzeéa (Han,

Gupta i Lehmann, 2001.).

Mnogi su autori definirali pojam cjenovne osjetljivosti, a u nastavku su navedene samo neke
od definicija. Cjenovna osjetljivost potroSaca opisuje se kao vaznost koju potroSa¢ pridaje
cijeni prilikom odluke o kupovini proizvoda ili usluge (Nagle i Holden, 2002., Taher i El
Basha, 2006. prema Piri Rajh 2017.). Osjetljivost na cijenu predstavlja individualnu varijablu
koja opisuje kako potrosa¢ reagira na odredenu cijenu, te njenu promjenu. Drugim rije¢ima,
proizvoda raste, i obrnuto, kod potrosaca koji nisu cjenovno osjetljivi porast cijene ne¢e imati
tako snaZzan utjecaj na potraznju za tim istim proizvodom (Goldsmith i Newell, 1997. prema
Piri Rajh, 2017.). Prema Mamun, Rahman i Robel (2014.) cjenovna osjetljivost potrosaca je
svijest potroSaca o tome kako oni percipiraju troSak unutar kojeg ¢e kupiti odredeni proizvod
ili uslugu. Oni navode da ¢e svaki kupac imati odredeni cjenovni raspon prihvatljivosti te
kako razliciti kupci imaju razli¢ite granice u svojim percepcijama. Nadalje, Monroe (1973.)
opisuje pojam osjetljivosti na cijenu kao reakciju koju potrosa¢ pokazuje prilikom pronalaska
razlike u cijenama proizvoda i usluga. Visoka cjenovna osjetljivost ukazuje na to da ako dode
do male promjene u cijeni, to ¢e rezultirati znac¢ajnim utjecajem na ponaSanje potroSaca u

kupnji tog proizvoda (Kotler i Armstrong, 2017.).

Provedba analize cjenovne osjetljivosti potrosaca vazna je iz tri razloga (Nagle i Holden,
1995. prema Piri Rajh, 2014.):

(@) Uz pomo¢ analize cjenovne osjetljivosti potrosaca prikazuje se raspon cijena

unutar kojeg poduzece treba odrediti kona¢nu cijenu proizvodu.

(b) Analizom cjenovne osjetljivosti moguce je odrediti segmente potrosaca koji se
medusobno razlikuju po stupnju njihove cjenovne osjetljivosti sto je osobito korisno
prilikom formuliranja strategija segmentacije trzista. Naime, trziste je potrebno
promatrati kao individualne segmente potrosaca koji to trziste ¢ine, a ne kao prosjek

svih potroSaca na njemu.



(c) Analizom cjenovne osjetljivosti marketinski stru¢njaci mogu odrediti kako

ucinkovito utjecati na svaki trziSni segment.

Nadalje, mnogi su autori u svojim radovima istrazivali odnos izmedu cjenovne osjetljivosti i
kategorije proizvoda. Prema Gardneru (1971.) jedan potrosa¢ nece biti cjenovno osjetljiv,
odnosno cjenovno neosjetljiv za sve kategorije proizvoda. Osoba moze imati visok stupanj
ukljucenosti ili znanja o nekoj kategoriji proizvoda zbog ¢ega joj nece biti problem platiti
viSu cijenu za ono §to kupuje. Ta ista osoba moze biti cjenovno osjetljiva kod kupnje
proizvoda iz neke druge kategorije s kojom nije dobro upoznata ili joj primjerice ta kategorija
nije toliko vazna. Tellis (1988.) sugerira da su razli¢ite reakcije potrosaca na cijene rezultat
veéeg percipiranog rizika prilikom kupovine odredenih proizvoda kao §to su farmaceutski
proizvodi, u odnosu na proizvode kao Sto su deterdzent, toaletne potrepstine i sli¢ni
proizvodi. Nadalje, Wakefi i Inman (2003.) u svojem radu takoder isticu kako ¢e cjenovna
osjetljivost potrosaca biti razli¢ita ovisno o tome zadovoljavaju li potroSaci kupovinom i
koristenjem proizvoda svoje funkcionalne ili emocionalne potrebe te da ¢e u tome kontekstu

korist.

Medutim, Duvvuri, Ansari i Gupta (2007.) navode kako cjenovnu osjetljivost potrosaca nije
nuzno promatrati kroz samo jednu kategoriju proizvoda, jer potrosaci koje karakterizira visok
stupanj cjenovne osjetljivosti u jednoj kategoriji proizvoda, su vrlo vjerojatno cjenovno
osjetljivi kada je rije¢ i o ostalim kategorijama. PotroSaci koje se definira kao jace cjenovno
osjetljive, cijenu primarno percipiraju kao novcéani trosak s obzirom na to da ¢e se njihova
potraznja za proizvodom smanjiti kako cijena toga proizvoda raste. Takoder, potrosaci koji su
skloni koristiti cijenu kao znak kvalitete proizvoda, pokazuju manji stupanj cjenovne

osjetljivosti pri kupnji tog istog proizvoda (Goldsmith i Newell, 1997.).

Sve prethodno navedeno upucuje na zakljuak da se potrosaci prilikom kupovine zaista
razlikuju s obzirom na pozornost koju posvecuju samoj cijeni, ali i prema nacinu na koji

reagiraju na nju (Dickson i Sawyer, 1990. prema Piri Rajh i Lijovi¢, 2017.).



2.2. Percepcija odnosa cijene i kvalitete

Odredivanje cijena proizvoda predstavlja jednu od najkriti¢nijih odluka za menadzere
(Gijsbrechts, 1993. prema Monroe, 2003.). Za razvoj i pracenje odgovarajuéih strategija
odredivanja cijena potrebne su informacije o reakcijama potrosaca na cijenu (Rao i Sattler,
2003.). Nacin na koji potrosaci koriste informacije kako bi procijenili neki proizvod privukao
je znatnu pozornost znanstvenika otkako je Leavitt (1954.) ispitao upotrebu cijene u procjeni
kvalitete proizvoda te zakljucio kako Cijena igra razli¢ite uloge u procesu kupnje. Logi¢no je
da cijena koju potrosaci placaju za neki proizvod rezultira smanjenjem njihovog bogatstva.
Zato je upravo Lancaster (1971.) u svome radu naveo ulogu koja cijenu predstavlja kao
ograni¢enje u tradicionalnoj ekonomskoj teoriji. Budu¢i da visa cijena negativno utjeCe na
budzet potrosaca, cijena negativno utjeCe na njegovu odluku o kupnji, ali ona takoder moze

prenijeti i informacije o kvaliteti proizvoda (Olson, 1974.).

Iz perspektive ponaSanja potroSaca, cijena se moze smatrati signalomkvalitete proizvoda
(Monroe i Krishnan, 1988.). Takoder, Scitovsky (1945.) je ustanovio kako potrosaci cijenu
percipiraju kao vazan pokazatelj kvalitete. Prema njegovom misljenju, rije¢ "jeftino" obi¢no
znaci losiju kvalitetu, dok je Sjedinjenim Americkim Drzavama rije¢ "skupo" sinonim za
vrhunsku kvalitetu. Takoder, visoka cijena moZe odrazavati veliku potraznju za vrhunskom
kvalitetom ili visoke tro§kove proizvodnje povezane s visokom kvalitetom. Stoga, na cijenu

se moze gledati kao troSak, pokazatelj kvalitete, ili oboje.

Prema Volckner i Hofmann (2007.) mnogi potrosaci koriste cijenu kao pokazatelja kvalitete
proizvoda uglavnom zbog njihovog prethodnog iskustva koje im je pokazalo da su obi¢no
skuplji proizvodi kvalitetniji od onih jeftinih. Autori takoder navode kako cijena moze
odrazavati troSkove proizvodnje pa bi visokokvalitetni proizvodi koji su skuplji za

proizvodnju trebali imati i visu cijenu.

Potrosaci na cijenu gledaju kao na pokazatelja kvalitete ukoliko im nedostaju informacije o
drugom proizvodu ili ne vjeruju svojoj vlastitoj procjeni prilikom odabira samog proizvoda.
Medutim, ukoliko su potrosac¢i ve¢ prethodno upoznati s markom ili ve¢ imaju iskustva s
odredenim proizvodom, cijena tada ima manji utjecaj prilikom odabira proizvoda. Stoga,
vaznost cijene kao pokazatelja kvalitete prilikom potrosacevog odlucivanja o kupovini ovisi 0
prisutnosti drugih informacija o proizvodu te kupéevom poznavanju proizvoda, ali i o

prethodnim iskustvima u kupovini (Schiffman i Kanuk, 2000. prema Piri Rajh, 2017.).



Koristenje cijene kao pokazatelja kvalitete ovisi o sljedecem (Zeithaml, 1988.):
* dostupnosti drugih znakova kvalitete,
« varijaciji cijene unutar kategorije proizvoda,
« varijaciji kvalitete proizvoda unutar kategorije proizvoda,
* razinl svijesti potrosaca o cijeni,
* sposobnosti potroSaca da razlikuju razlike u kvaliteti u grupi proizvoda.

Nelson (1970.) je otkrio kako su potrosaci ¢esto suoceni s vlastitom nesigurnoséu prilikom
kupovine i procjene kvalitete proizvoda kojeg razmatraju, te je to Cesto izrazeno kada prije
kupovine nisu u mogucnosti isprobati zeljeni proizvod ili uzorak toga proizvoda, ali i kada je
rije¢ o proizvodima koje ne kupuju cesto, a njihova je cijena relativno visoka (Nagle i
Holden, 1995.).

Prema Verma i Gupta (2004.) potrosaci ¢esto nisu u stanju napraviti kvalitetnu usporedbu
medu razli¢itim markama proizvoda. Nadalje, cesto prikupljaju malo informacija 0
proizvodima cak i kada je rije¢ o proizvodima visih cijena. Popularno vjerovanje je da
'dobije$ ono §to plati§', Stoga potrosaci obi¢no vjeruju da je visoka cijena pokazatelj bolje
kvalitete. lako su mnoge prethodno provedene empirijske studije o odnosu cijene i kvalitete
podrzale ovo uvjerenje, postoje i druge studije u kojima je zaklju¢eno da su odnosi cijene i
kvalitete opcenito slabi i specificni za pojedini proizvod (Oxenfeldt, 1950., Morris i
Bronson, 1969., Sproles, 1977., Riesz, 1978., i Geistfeld 1982. prema Gerstner 1985.).
Verma i Gupta (2004.) proveli su istrazivanje unutar kojeg su ispitali odnos izmedu cijene
proizvoda i percepcije kupaca o kvaliteti u odnosu na trajne, polutrajne i potro$ne proizvode.
Zakljucili su da bi za trajni proizvod poput televizora, postavljanje preniske cijene imalo
utjecaja na potrosacevu percepciju o njoj, dok kod postavljanja razumno visoke cijene
proizvod ¢e biti percipiran kao proizvod visoke kvalitete. Za polutrajni proizvod, istraZivanje
je provedeno na odjevnom predmetu, majici te je otkrilo kako bi smanjenje cijene majice
mogao umanjiti imidZ njezine marke. Erickson i Johans (1985.) smatraju da cijena postaje
manje vazan pokazatelj kvalitete u prisutnosti drugih znakova kvalitete proizvoda kao Sto su
naziv marke ili imidZ marke. Dakle, prodava¢ majice treba razmisliti o strategijama
segmentacije trziSta i odabrati odgovarajuéi ciljni segment i u skladu s tim formirati cijene
proizvoda. Autori Verma i Gupta (2004.) za potrosni su proizvod odabrali zubnu pastu te je

zakljuceno da je reputacija marke presudan ¢imbenik i da bi prodavac trebao odrediti cijenu



proizvod prema ugledu koji uziva marka. Medutim, utvrdeno je i da je odnos cijene i
kvalitete za ovaj proizvod slab u usporedba s televizorom i majicom. Trziste bi, dakle, trebalo
biti oprezno pri naplati vrlo niske cijene jer bi se kod kupaca mogla stvoriti slika slabije
kvalitete proizvoda.

Nadalje, Piri Rajh i Rajh (2006.) proveli su istrazivanje unutar kojega su zeljeli otkriti kako
Cijena i njeno sniZzenje utjeCu na percepciju kvalitete proizvoda i usluga. Istrazivanje su
proveli na tri kategorije fizi¢kih proizvoda te tri kategorije usluga. Rezultati istraZivanja
potvrdili su kako cijena ima pozitivan utjecaj na percepciju kvalitete, drugim rijeC¢ima
potvrdeno je kako visa cijena signalizira potrosac¢ima i vecu kvalitetu kao i negativan utjecaj

snizenja cijene na percipiranu kvalitetu.

Zakljuéno, potrosaci koriste cijenu kao zamjenski pokazatelj kvalitete ako nemaju dovoljno
informacija o proizvodu ili povjerenje u vlastitu sposobnost izbora na drugim osnovama.
Stovise, ukoliko je potrosa¢ prethodno upoznat s markom ili ima prethodnog iskustva s
proizvodom, cijena ¢e tada imati manji utjecaj prilikom odabira proizvoda (Schiffman i
Kanuk, 1996.).

2.3. Sklonost potrosaca plac¢anju viSe cijene

Unato¢ znatnom napretku u akademskim i primijenjenim istraZivanjima cijena tijekom
proteklih desetlje¢a, mnoge tvrtke i dalje donose svoje odluke o odredivanju cijena bez
razumijevanja vjerojatnog odgovora potencijalnih kupaca i konkurenata na alternativne cijene
(Breidert, Hahsler i Reutterer, 2006.). Razli¢ite studije pokazale su da manje varijacije U
cijenama i odgovaraju¢e ponasanje potroSaca mogu imati znacajne ucinke na prihode i dobit
(Marn i sur., 2003.). Balderjahn (2003.) smatra da su valjane procjene sklonosti potrosaca
placanju kljune za razvoj optimalne strategije odredivanja cijena. Sli¢ne argumente o
vaznosti sklonosti potrosaca placanju i percepciji vrijednosti od strane kupaca mogu se
pronaci 1 kod drugi autora kao Sto su Monroe (2003.), Nagle i Holden (2002.) i Simon
(1992.).

Prema Piri Rajh (2017.) spremnost potroSaca da plati cijenu nekoga proizvoda odredena je
njegovom zeljom ili potrebom za proizvodom, ali i financijskom situacijom, kao i

percipiranom vrijednosti toga proizvoda. Na primjer, na spremnost potrosaca na placanje vise



cijene moze se gledati kao rezultat uspjesnog vodenja drugim primarnim znacajkama trziSne
vrijednosti koje se temelje na potrosacu, gdje percipirana kvaliteta, percipirana vrijednost za
dani novac i unikatnost imaju kljuénu ulogu prilikom odluke o placanju premijske cijene
(Blackston, 1995., Keller, 1993.). Brojni autori su istoga misljenja te navode kako percipirana
kvaliteta i percipirana vrijednost za novac utje¢u na kupnju odredene marke i spremnost
placanja vise cijene (Kirmani i Zeithaml, 1993., Sethuraman i Cole, 1997.). Cjenovna premija
predstavlja razliku medu ,,fer” trzisne cijene i cijene koju kupci placaju, a koja se opravdava

stvarnom vrijednost tog proizvoda. (Vlosky, Ozanne i Fontenot, 1999.).

Prema Monroe (2005.) koncept spremnosti na placanje viSe cijene ukorijenjen je u
pretpostavci da postoje pojedinacne referentne cijene. Referentna cijena osobe sastoji se od
niza cijena koje se koriste za prosudivanje vanjskih cjenovnih podraZzaja, a odnosi se na
odredeni proizvod ili kategoriju proizvoda. Takoder, referentna cijena predstavlja procjenu
potroSaca o tome je li ponudena cijena proizvoda uopce prihvatljiva i poStena (Rosch, 1975.).
Monroe (2005.) opisuje ovaj konstrukt kao promjenjiv jer se procjena potrosata o

prihvatljivosti cijene mijenja ako je osoba izlozena novim informacijama o cijeni.

Loncari¢, Grbac i Meler (2010.) navode kako su potrosac¢i uglavnom spremni prihvatiti visu
cijenu samo u slucaju ako se radi o proizvodu koji moze ispuniti njihove psiholoske potrebe
te ako se radi o specifi¢nim proizvodima koji se razlikuju od proizvoda konkurencije svojim

iznimnim kvalitativnim svojstvima.

Prema Miller, Hofstetter, Krohmer i Zhang (2011.) postoje mnoge metode za mjerenje
spremnosti potrosaca na placanje viSe cijene. Pristupi mjerenju potroSacke Spremnosti
placanju mogu se razlikovati bez obzira mjere li se izravno ili neizravno i mjere li hipoteticku
ili stvarnu spremnost potrosaca. U praksi neki istrazivaéi favoriziraju izravan pristup trazeci
od potrosaca da izravno navedu najvisu cijenu koju su spremni platiti za odredeni proizvod
putem, na primjer, formata pitanja otvorenog tipa. Drugi preferiraju neizravni pristup u kojoj
se spremnost na pla¢anje cijene izraCunava na temelju izbora potrosaca izmedu nekoliko
alternativnih proizvoda. Medutim, nijedna metoda nije sigurna. Mnoga su istraZivanja
pokazala da 1 izravni 1 neizravni pristupi mogu generirati netocne rezultate iz razlicitih
psiholoskih i tehnickih razloga. Takoder, oba pristupa mjere potrosacevu hipotetsku, a ne

stvarnu spremnost na placanje vise cijene.



3. PERCEPCIJA KVALITETE PROIZVODA

3.1. Pojmovno odredenje percipirane kvalitete proizvoda

Percipirana kvaliteta proizvoda mijenjala se kroz vrijeme s razvojem dru$tva i tehnologije.
Olbrich i Jansen (2014.) kvalitetu dijele na objektivnu i subjektivnu. Objektivnu kvalitetu
predstavljaju karakteristike proizvoda ili usluge dok subjektivna kvaliteta predstavlja
potrosacevu percepciju kvalitete samoga proizvoda. Drugi istrazivaci poput Maynes (1976.)

tvrde kako objektivna kvaliteta ne postoji, te da su sve ocjene kvalitete subjektivne.

Mnogi su autori definirali pojam percepcije o kvaliteti proizvoda. Holbrook i Corfman
(1985.) definiraju percipiranu kvalitetu kao prosudbu potrosa¢a o proizvodu. Lewin (1936.)
opisuje percipiranu kvalitetu kao prosudbu potrosaca o ukupnoj izvrsnosti ili superiornosti
proizvoda. Olenski (2016.) smatra kako je koncept percipirane kvalitete jednostavan: govori
li se 0 nekom proizvodu ili usluzi, uvijek je pitanje ispunjava li kupljeni proizvod ili usluga

oc¢ekivanja potrosaca.

Percipiranu kvalitetu nije mogucée mjeriti objektivno jer ona ovisi o tome kako potrosaci
generalno ocjenjuju proizvode, pritom vode¢i racuna o Karakteristikama koje oni osobno
smatraju klju¢nima i koje su odlu¢ujuée za zadovoljenje neke specificne potrebe (Predovic,
2007.). S tom se tvrdnjom slaze i Pandza Bajs (2012.) koja u svom radu navodi kako
percipirana kvaliteta ovisi o potrebama kupaca, njithovim Zeljama 1 zahtjevima, o¢ekivanjima

te percepciji vrijednost.

Prema Agyekum (2015.) percipirana kvaliteta predstavlja individualnu percepciju svakog
potrosaca. Ono §to se c¢ini visokokvalitetnim proizvodom jednom potrosaéu moze biti
niskokvalitetan proizvod drugome. Kvaliteta proizvoda iskljucivo ovisi o percepciji korisnika
tih proizvoda ili usluga. Kada tvrtka predstavlja svoj proizvod kvalitetnim to se smatra
nepravilnim postupanjem. Pravilnije postupanje bila bi objava ocjena korisnika odredenog

proizvoda jer one predstavljaju najbolji sud o kvaliteti samoga (Guti¢ i sur., 2017.).

Nadalje, potrosaci cesto nemaju sve potrebne informacije prilikom prosudbe kvalitete
proizvoda te cesto usporeduju proizvode. Reputacija tvrtke jedna je od primarnih
komponenta kojom se potrosa¢i vode. Ako je tvrtka na losem glasu medu potrosac¢ima moze
do¢i do losije percepcije njihovog proizvoda u usporedbi s konkurentnim proizvodom,

medutim ukoliko proizvod ispunjava ili premasuje ocekivanja kupaca, to ¢e potaknuti



ponovnu kupnju i njihovu lojalnost (Deng i sur., 2010. prema Kakkos, Trivellas i Sdrolias,
2015.).

Kvaliteta je pod utjecajem tri parametra (Injac, 1998. prema Lazibat, 2009.):

e Uucinak stajalista,
e Ucinak zamjene,

e Uucinak transformacije,

Ucinak stajaliSta govori kako se na trzistu nalazi nekoliko sudionika prilikom procesa
stvaranja i razmjene dobara te da svaki sudionik ima svoju vlastitu percepciju kvalitete.
Prema American Society for Quality (ASQ) (1946.), kvalitetu razlic¢ito shvacaju potrosaci,
proizvodaci i trziSte. Za potrosa¢e ona predstavlja vrijednost proizvoda ili usluge kojom
zadovoljavaju neku vlastitu potrebu. Dok na kvalitetu proizvodaci gledaju u smislu koli¢ine
prodanih proizvoda. Lazibat (2009.) navodi kako kvaliteta sa stajaliSta trziSta predstavlja
razinu do kojeg odredeni proizvod ili usluga zadovoljavaju potrebe kupaca u usporedbi sa

sli¢nim proizvodima ili uslugama konkurenata.

Percipirana kvaliteta proizvoda ili usluge zajedno s budzetskim ogranic¢enjem kupaca dovodi
do pojave uc¢inka zamjene i ucinka transformacije (Buntak i sur., 2021.). U¢inak zamjene
govori 0 tome kako uspjeSnost prodaje proizvoda na nekom trzistu ovisi 0 financijskoj
moguénosti prosjeénog kupca na istom. On govori o tome kako svi sudionici na trzistu znaju
prepoznati razliku u kvaliteti, no odlu¢uju se za kupovinu samo onih proizvoda koje mogu
platiti (Lazibat, 2009.). Nadalje, prema Buntak i sur. (2021.) u vremenu globalizacije i
konvergencije svjetskih trzista te ujednacavanja ukusa potroSaca do izricaja sve viSe dolazi
uéinak transformacije on pokazuje kako se na trziStima kroz vrijeme mijenjaju obrasci
kupovnog ponasanja. S tom tvrdnjom slaZe se i Lazibat (2009.) koji objasnjava kako u¢inak
transformacije pokazuje kako se na trzistima s vremenom mijenjaju pokazatelji kvalitete, na
primjer koliko ¢esto potrosa¢i zamjenjuju odredeni proizvod. Primjeri u¢inka transformacije
su skracivanje zivotnog ciklusa proizvoda visoke tehnologije, pojava brze mode, te sve veca

dostupnost turisti¢kih usluga i moguénosti putovanja.
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3.2. Varijable utjecaja na potroSacevu percepciju kvalitete proizvoda

Potrosaci koriste razlicite varijable kako bi odredili kvalitetu proizvoda. Ono $to se jednom
potrosacu moze Ciniti visokokvalitetnim, moze biti inferiorno u odnosu na drugog potrosaca.
Ocito je da, varijable koje signaliziraju kvalitetu voénih sokova nisu iste kao one koje
ukazuju na kvalitetu perilice rublja ili automobila. Cak i unutar kategorije proizvoda,
odredene varijable mogu pruziti razlicite signale o kvaliteti. Na primjer, gustoca je vezana uz
visoku kvalitetu sokova na bazi raj€ice, ali ne i u dje¢jim sokovima s okusom voca, prisutnost
pulpe sugerira visoku kvalitetu soka od narance, ali nisku kvalitetu soka od jabuke Previ$i¢ 1

Skare, 2007.).

Prilikom ocjene kvalitete, kupci vrednuju unutarnja i vanjska obiljezja koja ¢ine odredeni
proizvod (Olson i Jacoby, 1971.). Unutarnja obiljeZja su neodvojivi dio samog proizvoda i
ukljucuju njegova fizicka svojstva koja se koriste prilikom upotrebe proizvoda i ¢ija bi
promjena promijenila i samu prirodu proizvoda. Npr. u napitku, svojstveni znakovi ukljucuju
atribute kao Sto su okus, boja, tekstura i stupanj slatko¢e. Unutarnji atributi ne mogu se
promijeniti bez promjene prirode samog proizvoda i konzumiraju se kako se konzumira i
sami proizvod (Olson i Jacoby, 1971.). Vanjska obiljezja, s druge strane, nisu fizi¢ki vezana
uz sam proizvod 1 u vrijeme ostre konkurencije postaju klju¢na obiljezja procjene odredenog
proizvoda. Cijena, naziv marke i razina oglasavanja primjeri su vanjskih znakova kvalitete
(Zeithaml, 1988.). Vanjski znakovi kvalitete postavljeni su da se koriste kao pokazatelj
kvalitete kada potrosac posluje bez odgovarajuéih podataka o unutarnjim znakovima kvalitete

proizvoda. Ta se situacija moze dogoditi kada potrosac (Zeithman, 1988.):
(1) ima malo ili nimalo iskustva s proizvodom,
(2) nema dovoljno vremena ili interesa za procjenu unutarnjih atributa,
(3) ne moze odmah procijeniti unutarnje znakove.

Na mjestu kupnje potrosa¢i ne mogu uvijek procijeniti relevantne unutarnje znakove
proizvoda. Potrosac¢i ne mogu kusati nove prehrambene proizvode ako im se ne daju besplatni
uzorci prije nego $to ih kupe, takoder ne znaju sa sigurnoscéu koliko dugo ¢e im trajati/raditi
perilica rublja ili automobil sve dok ih ne kupe i konzumiraju ih. U tim i sli¢nim situacijama,
potroSa¢ se oslanja na vanjske znakove kao $to su jamstvo i naziv marke, ambalazu kao

zamjenu za vlastite procjene kvalitete proizvoda. Postoje situacije kada su vanjski znakovi
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kvalitete proizvoda dostupni, i na temelju njih se moze procijeniti kvaliteta proizvoda, ali
potro$a¢ nije voljan ili ne mozZe potrositi svoje vrijeme kako bi ih procijenio (Zeithman,
1988.).

Na prosudbe kvalitete takoder mogu utjecati karakteristike koje se podrazumijevaju kroz
razvoj marke, ili jednostavno za koje potroSaci samo pretpostavljaju da postoje (Bredahl,
2003.). Wansink i sur. (2000.) u svome su eksperimentu otkrili da su neki ispitanici izvijestili
o razlikama u okusu i teksturi plo¢ica za dorucak kada su vjerovali da proizvod sadrzi soju.
Zapravo, svi proizvodi koje su testirali ovi ispitanici bili su identi¢ni i niti jedan od njih nije

sadrzavao sastojke na bazi soje.

Volckner i Hofmann (2007.) proveli su meta-analizu rezultata studija o odnosu cijene i
kvalitete objavljene od 1989. do 2006. Nalazi pokazuju da se u¢inak cijene na percipiranu
kvalitetu smanjio. Nadalje, odnos cijene i kvalitete ja¢i je u studijama koje istrazuju
proizvode s vi§im cijenama i koriste uzorke iz europskih zemalja, ali slabiji za usluge, trajne
proizvode i ispitanike koji su upoznati s proizvodom. Rezultati ukazuju na to da broj vanjskih

varijabli ne utjece znacajno na odnos cijene i kvalitete.

Lambert (1972.) navodi kako su se znaci kvalitete mijenjali kroz vrijeme zbog (1)
konkurencije, (2) promotivnih napora tvrtki, (3) promjene ukusa potrosaca i (4) informacija.
Kako se tehnologija poboljsava i sve veca konkurencija dovodi do tehnicki naprednijih
proizvoda, mijenjaju se i znacajke koje signaliziraju kvalitetu. Tako Dyer, Dalzell i Olegario
(2004). ilustriraju sile promjene i odgovore tvrtke Procter & Gamble kako bi deterdzent Tide
ostao markom najviSe kvalitete u kategoriji pakiranih sapuna. Otkako je Tide prvi put
predstavljen 1947. godine, promijenili su se potrosaci, promijenile su se 1 perilice rublja,
navike pranja rublja i konkurencija. Ovo su samo neke od znacajnijih promjena na trzistu
pranja rublja za kucanstvo, a svaka od tih promjena ima znaCenje za performanse i
marketinske planove Tidea. Proizvod koji se danas prodaje bitno se razlikuje od proizvoda
Tide koji je predstavljen 1947. godine. Razlikuje se po ucinku ¢iS¢enja, karakteristikama
pjene, estetici, fiziCkim svojstvima, pakiranju. Ukupno je doSlo do 55 znacajnih modifikacija

ove marke tijekom 70-godisnjeg vijeka trajanja (Dyer, Dalzell i Olegario, 2004.).
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3.3. Percepcija kvalitete bio prehrambenih proizvoda

Potrosnja bio hrane eksponencijalno se povecala tijekom posljednjeg desetljeca, s godisnjom
stopom rasta mnogo ve¢om od konvencionalnog trziSta hrane (Cushman 1 Wakefield, 2017.).
Do odredene mjere, rast bio potraznje mozZe se pripisati vanjskim ¢imbenicima, kao $to su
poveéana dostupnost Sirokog spektra bio hrane u velikim konvencionalnim maloprodajnim
kanalima, zajedno s ve¢om potrosackom svijesti o prehrambenim proizvodima zbog visoko
promoviranih znakova npr. BIO-Siegel (oznaka) u Njemackoj (Hill i Lynchehaun, 2002.).
Ham (2019.) navodi kako proizvodi koji sadrzavaju bio oznake signaliziraju potroSac¢ima da
se radi o proizvodima Koji su sigurni za okolis, te su iz tog razloga spremni platiti i visu
cijenu za njih. Takoder, Sljepcevi¢ (2002.) navodi kako potroSaci imaju viSe povjerenja u
proizvode sa bio certifikatima jer smatraju kako proizvodi koji ih sadrzavaju prolaze kroz
stroge kontrole, stoga vjeruju da su i sigurniji za njih. Sve navedeno ima utjecaj na bolju
percipiranu kvalitetu proizvoda s bio certifikatima, ali i na spremnost na pla¢anje vise cijene

za njih.

Sljepcevi¢ (2002.) navodi kako su brojne razlike izmedu bio i konvencionalne proizvodnje
hrane. Konvencionalna proizvodnja je suvremena proizvodnja u kojoj se upotrebljavaju
umjetna gnojiva, industrijska krmiva, pesticidi i druge suvremene tehnologije. Iz navedenoga
se moze zakljuciti da je konvencionalna proizvodnja bilo koja proizvodnja koja nije ekoloska.
Konvencionalni uzgoj prati i konvencionalna prodaja te skladiStenje i transport, S$to
podrazumijeva ubiranje plodova da bi bili zreli u vrijeme prodaje, u svrhu duzeg vijeka
trajanja podvrgavanje namirnica Stetnim tvarima za ljudsko zdravlje, te upotreba velikih
koli¢ina fosilnih goriva u transportu i za ambalazu. Suprotno tomu, bio je proizvodnja iz koje
proizlaze svjezi, zdravi, ukusniji i1 prirodno uzgojeni proizvodi bez pesticida, umjetnih
gnojiva 1 kemikalija, nutritivno puno vrjedniji 1 iskazuju vecu alkalnost u organizmu (Babic,

2013.).

Shamsi i sur. (2020.) predlozili su da treba istraziti vise varijabli kako bi se pruzio dodatni
uvid o percepciji potrosaca prema kupnji bio hrane. Kvaliteta proizvoda odnosi se na atribute
I karakteristike proizvoda. Dobra kvaliteta pokazuje da je proizvod pouzdan i da uc¢inkovito
obavlja svoje funkcije. Solomon (2018.) navodi kako visokokvalitetni proizvodi takoder

imaju sposobnost zadovoljiti potrebe potrosaca te stvoriti vecu vrijednost za njih.
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Nadalje, Boobalan (2020.) navodi kako se c¢esto smatra da je bio hrana kvalitetnija od
konvencionalne hrane jer se prirodno proizvodi bez pesticida, bioinzenjeringa i sintetskih
gnojiva. Potrosaci Cesto radije kupuju bio hranu zbog zdravstvenih prednosti, sigurnosti,
okusa i nutritivne vrijednosti organske hrane (Grimmer, 2017.). Takoder, potrosaci vjeruju da
je bio hrana najbolji izbor za njihovo zdravlje i okoli§ jer su bio prehrambeni proizvodi
prirodni te ne sadrze Stetne elemente. Slijedom toga, potroSaci se ¢esto odluc¢uju na kupnju
bio hrane kada razmatraju kvalitetu hrane prilikom svoje odluke o kupnji (Hwang i Chung,
2019.)

Prema Mishal, Dubey, Gupta i Luo (2017.) briga o okolisu i ekoloS§ko razmatranje takoder
utjecu na to kako pojedinci percipiraju i ocjenjuju proizvode. Ljudi koji vise brinu o okolisu
Cesto razmisljaju kako njihovo ponasanje utjeCe na okolinu. Prilikom kupnje proizvoda,
ekoloski osvijesteni potrosaci ¢esto povezuju proizvode s eti¢kim i ekoloskim pitanjima. Na
primjer, ekoloSki osvijeSteni potrosaci koji kupuju automobil mogu uzeti u obzir utjecaj
automobila na okoli$. Oni mogu percipirati kako elektri¢ni automobili imaju bolju kvalitetu i
manje zagaduju okoliS. Stoga ti potrosa¢i radije kupuju elektricne automobile. Sli¢na je
logika i na trzi$tu hrane. Potrosaci kojima je stalo do okolisa i ekoloskog sustava mogu
posjedovati bogato znanje 1 skloni su ve¢em informiranju o prehrambenim proizvodima prije
kupovine jer ti potroSaci mogu razmotriti odnos izmedu prehrambenih proizvoda i okolisa.
Kada se razmatra utjecaj prehrambenih proizvoda na okoli§, potroSa¢ moze percipirati i
ocijeniti bio hranu kao visokokvalitetnu jer je bio hrana opcenito poznata kao prirodni
proizvod bez kemikalija. Posljedi¢no, potrosaci mogu imati veliku namjeru kupnje bio hrane.
Stoga, kada potrosaci brinu o okoliu, trazit ¢e vise informacija i brinuti o prehrambenim
proizvodima koji mogu utjecati na okoliS. Odnosno, ekoloska svijest i briga o zdravlju
povecat Ce percepciju potroSaca o kvaliteti bio hrane, $to zauzvrat povecava namjeru

potroSaca da kupuju bio hranu (D’Amico, Di Vita i Monaco, 2016.).

Sve navedeno se moze dokazati kroz provedena istrazivanja. Thompson i Kidwell (1998.)
navode kako potrosaci organsku hranu dozivljavaju kao kvalitetniju, sigurniju i svjeziju.
Nadalje, Fotopoulos i Krystallis (2002. prema Wier i Calverly, 2002.) su zaklju¢ili da ljudi
obi¢no kupuju bio hranu jer se ona smatra zdravijom, hranjivijom i sigurnijom, takoder
organska poljoprivreda je manje Stetna prema okoli$u i kvalitetnija od konvencionalne hrane.
Potrosac¢i Cesto ocjenjuju bio hranu s obzirom na zdravstvene koristi, okus, svjezinu,
kvalitetu i cijenu (Boobalan, 2020.) Ekoloska i eticka briga takoder je vazan ¢imbenik koji

moze utjecati na percepciju potrosaca o organskoj hrani (Kriwy i Mecking, 2011.).
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Takoder, situacija u Hrvatskoj se ne razlikuje, vecina je istrazivanja koja su provedena na
nasem podrucju potvrdila kako potrosaci bio prehrambene proizvode smatraju kvalitetnijima,
zdravijima i ukusnijima od onih konvencionalnih prehrambenih proizvoda (Stefani¢ i sur.,
2001., Radman, 2005. prema Renko i Bosnjak, 2009.).

U konacnici, ekoloski osvijeSteni potroSac¢i mogu vjerovati da je bio hrana kvalitetnija od
konvencionalne hrane jer je bio hrana hranjiva, svjezija i sigurnija. Ovi potro$a¢i mogu
smatrati organsku hranu visokokvalitetnom u usporedbi s konvencionalnom hranom, a
potrosaci ¢e kupovati vise organske hrane jer im daje vise koristi. Odnosno, ekoloska svijest
¢e povecati percepciju potrosaa o kvaliteti bio hrane, $to zauzvrat pojaava namjeru

potroSaca da kupuju bio hranu (Wang, Thuy i Dang, 2020.).

3.4. Utjecaj percipirane kvalitete proizvoda na spremnost potrosac¢a na pla¢anje vise
cijene

Breidert, Hahsler i Reutterer (2006.) u svom radu navode kako spremnost na placanje vise
cijene nekog proizvoda ovisi 0 potrosacevoj potrebi za istim, kao i njegovoj plateznoj moci,
ali i percipiranom kvalitetom samoga proizvoda. Takoder, potrebno je istaknuti kako je
percipirana kvaliteta nekog proizvoda vazna prilikom odredivanja njegove cijene jer
prikazuje koliko su potrosa¢i za njega spremni platiti. Nadalje, mnoga su istraZivanja
pokazala kako percipirana vrijednost ima pozitivan utjecaj na potrosa¢evu spremnost na

kupovinu nekog proizvoda (Chapman i Wahlers, 1999.).

Dodds i Monroe (1985.) definirali su model koji sugerira da ¢e percipirana kvaliteta imati
pozitivan utjecaj na potroSacevu percepciju vrijednosti proizvoda, a da ¢e percipirana Zrtva
imati negativan utjecaj na potroSacevu percipiranu vrijednost proizvoda. Provedena su brojna
istrazivanja koja potvrduju potrosacevu spremnost placanja viSe cijene jer istu vezu S viSom
kvalitetom proizvoda, $to dovodi do zakljucka da cijena ima pozitivan utjecati na vjerojatnost
kupovine (Erickson i Johansson, 1985., Rao i Monroe, 1988., Lichtenstein, Ridgway i
Netemeyer, 1993., Suri, Manchanda i Kohli, 2000., Vdlckner, 2008 prema Piri Rajh, 2017.).
Medutim, Olshavsky (1985.) sugerira kako ne Zele svi potrosaci kupiti najkvalitetniji artikl u
svakoj kategoriji. Umjesto toga, ¢ini se da je kvaliteta ukljuena u implicitno ili eksplicitno

vrednovanje proizvoda od strane mnogih potro$aca. Odredeni proizvod moZe biti visoke
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kvalitete, ali ako potrosa¢ nema dovoljno novca da ga kupi (ili ne Zeli potroSiti potreban
iznos), njegova vrijednost neée se smatrati tako visokom kao vrijednost povoljnijeg

proizvoda nize kvalitete (Sawyer i Dickson, 1984. prema Dodds i Monroe, 1985.).

S druge strane, cjenovna osjetljivost potrosaca biti ¢e niza ako skuplji proizvod percipiraju i
kvalitetnijim i obrnuto; potroSaceva percepcija Visoke kvalitete proizvoda uz visoku cijenu

istoga imati ¢e utjecaj na Smanjenje njegove cjenovne osjetljivost. (Piri Rajh, 2017.).

Cijene bio hrane odrazavaju vece troskove poljoprivredne proizvodnje i prerade. Bio
proizvodi koStaju viSe jer je proces proizvodnje skuplji, duzi i radno intenzivniji. Na cijene
bio hrane takoder znacajno utjeCu zakonska regulativa i subvencije. Bio hrana proizvedena od
organskih sirovina u procesu organske proizvodnje je skuplja i percipira se kao luksuzno
dobro. Jedna od znacajki luksuznih proizvoda je cjenovna premija, a proizvodaci namecu
premije na cijene luksuznim proizvodima kako bi stekli prednost nad trziSnim konkurentima.
U isto vrijeme, cjenovna premija odrazava spremnost potroSaca da kupe odredeni proizvod

bez obzira na njegovu cijenu. (Pawlewicz, 2020.).

Mnogi su autori istrazivali odnos izmedu percipirane kvalitete ekoloskih proizvoda i
potrosaceve spremnosti na placanje vise cijene za njih. U nastavku rada prikazana neka od
njihovih saznanja. Ham (2019.) navodi kako su provedena brojna istrazivanja 0 potrosacevoj
spremnosti na plac¢anje vise cijene za proizvode sa bio certifikatima, te su mnoga pokazala da
se stavovi potrosaa po pitanju cijena takvih proizvoda uvelike razlikuju. Dok su neki
potrosac¢i za njih spremni platiti i viSu cijenu kako bi na taj nacin bili sigurni u kvalitetu
proizvoda koje konzumiraju, drugi potrosa¢i navode kako bi cijena takvih proizvoda trebala
biti ¢ak i niza, jer ih smatraju manje u¢inkovitima u usporedbi s onim konvencionalnima.
Takoder, kao razlog nize cijene proizvoda s bio certifikatima navode kako proizvodnja takvih
proizvoda koSta manje, primjerice ako je proizvodac koristio recikliranu plastiku ili papir za
ambalazu, te smatraju da bi takva usSteda trebala imati utjecaj i na krajnju cijenu koju placaju

potrosaci.

U Hrvatskoj kupovina bio prehrambenih proizvoda predstavlja najprihvaceniju kupovinu
kada su u pitanju proizvodi s bio certifikatom. Nadalje, bitno je naglasiti kako potrosaci
proizvode sa standardnim ekoloskim oznakama percipiraju kvalitetnijima. Naime, standardne

ekoloske oznake dodjeljuju se od trece strane, stoga im potrosaci vise i vjeruju. Na taj se
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naéin takoder utjeCe na bolju percepciju kvalitete zelenih proizvoda, kao i na potroSacevu

spremnost na placanje viSe cijene za njih (Ham, 2019.).

Medutim, potrosaci su vrlo fragmentirani u svojoj razini ekoloSke svijesti i spremnosti da
izaberu skuplje ekoloski orijentirane proizvode (Irska, 1993.). Opcenito, jedan od razloga
zbog kojih su potrosaci spremni platiti takvu premiju je osiguranje kvalitete proizvoda (Rao i
Bergen, 1992.). Ottman (1998.), objasnjava kako se prijasnja odbojnost prema visoj cijeni bio
proizvoda s vremenom smanjuje kako ih potrosaci sve ¢eS¢e povezuju sa zdravljem i drugim

koristima koje od njih dobivaju.

Laroche i sur. (2001.) i Mohamad i sur. (2014.) primjeéuju da je povecanje svijesti potroSaca
o svom zdravlju i nutritivnim vrijednostima hrane pridonijelo povecanju potraznje za
funkcionalnom hranom, organskom hranom, zelenom hranom i prirodnom hranom; ¢ime
raste potrosacka spremnost na plac¢anje vise cijene za bio hranu. To je u skladu s Bhavsarom i
sur. (2016.) koji navode da su potrosaci spremni platiti viSe za hranu za koju vjeruju da ¢e ih
sprijeciti da se razbole. Medutim, brojni autori (De Pelsmacker i sur., 2005.; Govindasamy i
sur., 2006.; Govindasamy i Italia, 1999.; Maguire i sur., 2004.) isticu da iako su potrosaci
zabrinuti za svoje zdravlje i radije konzumiraju zdraviju hranu, spremni su platiti vise za bio
hranu samo u odredenoj mjeri. Drugim rijeima, potroSa¢i mogu biti zabrinuti za
karakteristike kvalitete bio prehrambenih proizvoda, ali stvarnost pokazuje da se te opce
zabrinutosti ¢esto ne pretoce u stvarno ponaSanje kada je u pitanju troSenje vlastitog novca
(Hughner, 2007.; Padel i Foster, 2005.). Krystallis i Chryssohoidis (2005.) identificirali su
nekoliko izravnih prepreka kupnji prema potrosnji bio hrane kao §to su relativno vise cijene,
nedostatak dostupnosti, nedostatak svijesti o ekoloSkom konceptu i nesigurnost u vezi s
istinito$¢u tvrdnji o organskoj hrani (Laroche i sur., 2001., Mohamad i sur., 2014., prema
Petljak, Renko i Stulec, 2017.)
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4. TRZISTE BIO PREHRAMBENIH PROIZVODA ZA DJECU U HRVATSKOJ

4.1. Razvoj bio prehrambenih proizvoda za djecu

Buduc¢i da su prve godine djetetovog zivota temeljne za zdrav razvoj, potrebno je ograniéiti
njihovu izlozenost opasnim kemikalijama. Bio dje¢ja hrana sprjeCava prisutnost bilo kakvih
pesticida u dje¢jem sustavu jer je napravljena od vocéa i povréa koje nije tretirano Stetnim
kemikalijama, te mesa zivotinja koje ne dobivaju antibiotike ili hormone rasta. Takoder ne
sadrzi nikakve umjetne arome, konzervanse ili boje. Zahvaljujuéi tome, roditelji sada sve

¢esce biraju bio pored konvencionalne hrane za djecu (Imarcgroup.com, 2020.).

Tijekom 1980-ih i 1990-ih, proizvoda¢i su poceli mijenjati hranu za bebe uklanjanjem
rafiniranog Secera, dodane soli i kemijski modificiranog Skroba (Weiner, 2004.). Zabrinutost
potroSaca u pogledu prehrane, zdravlja i sigurnosti takoder je dovela do rasta proizvodnje bio
djecje hrane. Prvi preradivac bio dje¢je hrane, Earth’s Best, zapoceo je kao mala tvrtka 1988.
godine koja je prodavala svoje proizvode uglavnom u prodavaonicama zdrave hrane.
Prepoznajuci potencijal rasta bio djecje hrane, tvrtka HJ Heinz je 1996. kupila Earth's Best.
Prije ove akvizicije, mnogi proizvodacdi tradicionalne hrane bili su suzdrzani u promicanju
bio linija svojih proizvoda kako ne bi implicirali da su njihove konvencionalne linije istih

proizvoda nesigurne ili kontaminirane (Harris, 1997. prema Thompson i Glaser, 2001.).

Bio hrana za bebe brzo dobiva na popularnosti medu mladim roditeljima diljem svijeta
zahvaljujuéi rastucoj svijesti o zdravstvenim prednostima bio prehrambenih proizvoda i
porastu zdravstvene svijesti medu potrosa¢ima. Bio dje¢ja hrana dobiva stalni udio u
maloprodajnom sektoru. Laka dostupnost bio hrane za bebe na popularnim prodajnim
kanalima, kao $to su supermarketi, hipermarketi, e-trgovina i robne kuée, znacajno potice rast
trzita diljem svijeta. Medutim, zbog odredenih drzavnih propisa u vezi s ozna¢avanjem bio
proizvoda, premijska cijena koc€i rast trzista bio djecje hrane. Veli¢ina globalnog trzista bio
hrane za bebe trenutno je procijenjena na 8.715,0 milijuna dolara u 2020., a procjenjuje se da
¢e dostici 34.818,7 milijuna dolara do 2031 (Alliedmarketresearch.com, 2022.).

18



4.2. Asortiman djecjih bio prehrambenih proizvoda u Hrvatskoj

Pristup asortimanu bio prehrambenih proizvoda razlikuje se medu trgovcima. NeKi
maloprodajni lanci bio prehrambenim proizvodima ne pridaju paznju smatrajué¢i kako
potrosacka klima u Hrvatskoj nije naklonjena ulaganju u ovu vrstu asortimana. Medutim
lanci koji su se strateski posvetili razvoju asortimana bio proizvoda zabiljezili su vise nego

dobre prodajne rezultate (Jatrgovac.com, 2013.).

Prema analizi trziSta bio prehrambenih proizvoda namijenjenih djeci kategorije proizvoda
dijele se na mlije¢nu formulu za dojenc¢ad, voéne i povrtne kaSice, suSenu hranu za bebe te
grickalice, dok se na temelju kanala distribucije dijeli se na supermarkete/hipermarkete,
drogerije, specijalizirane trgovine, e-trgovinu i druge (Alliedmarketresearch.com, 2022.).

Za potrebe rada provedena je analiza trzista dje¢jih prehrambenih proizvoda u Hrvatskoj. U
analizu su ukljuéeni trgovci na malo mjeSovitom robom, drogerijski lanci te specijalizirani
trgovci zdrave hrane. Na temelju analize pokazalo se da svi promatrani trgovci u svome
asortimanu nude bio prehrambene proizvode za djecu, no Sirina samog asortimana se
razlikuje medu trgovcima. NajSiri asortiman djecjih bio prehrambenih proizvoda imaju
trgovci koje su specijalizirani za zdravu hranu, potom drogerijski lanci. Prema analizi
najmanji asortiman bio prehrambenih proizvoda imaju trgovci proizvodima Siroke potrosnje.
U nastavku rada slijedi pregled asortimana trgovaca koji su se svojom ponudom posebno

istaknuli medu konkurencijom prema Sirini njihovog asortimana.

Najsiri asortiman razli¢itth marki u kategoriji dje¢jih prehrambenih proizvoda s bio
certifikatom nude specijalizirani trgovci poput Bio&Bio, Tvornica Zdrave Hrane, Priroda i
drustvo te Garden. Navedeni trgovci nemaju dostupna prodajna mjesta u svim gradovima
Hrvatske, ali nude moguc¢nost kupovine njihovih proizvoda putem interneta. Pregledom web
stranice Bio&bio kupcima su dane na izbor razli¢ite marke bio prehrambenih proizvoda za
djecu (Holle, Biobim, La Finestra itd.). Proizvodi su podijeljeni u Cetiri razli¢ite kategorije:
hrana za dojencad, kaSice i pirei, pahuljice 1 musli te grickalice za bebe 1 djecu, te se unutar
svake od navedenih kategorija nalazi dubok asortiman razlicitih varijanti proizvoda. Kupcima
je dan izbor biranja medu viSe od 15 razli¢itih okusa povrtnih 1 voénih kaSica, grickalica,
pahuljica i muslija. Svaka kategorija dalje je podijeljena prema dobi djece (od 0 mj, 4 mj,
6mj, 8mj, 12mj te 24+ mj.). Prethodno naveden Bio&bio asortiman grickalica za djecu i bebe

prikazan je naslici u nastavku.

19



Slika 1. Bio&bio asortiman grickalica za bebe i djecu
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Izvor: Biobio.hr (2021.)

Nadalje, pored spomenutih specijaliziranih trgovaca zdravom hranom, asortiman bio
prehrambenih proizvoda za djecu takoder je na zadovoljavajucoj razini u popularnim
drogerijskim lancima Dm ( drogerie markt) i Muller koji su dostupni potrosac¢ima diljem
Hrvatske. Prema dostupnim informacijama na njihovim web stranicama, potro$acima su
pored razli¢itih marki s bio certifikatom (Alnatura, Bio Primo, Holle, Hipp...) dostupne i

njihove privatne marke.

U ovoj kategoriji se posebno istaknula drogerija Dm. “U Dm-u posebnu brigu vodimo o
kreiranju asortimana za djecu te u kategoriji djecje hrane nudimo Sirok spektar bio
proizvoda medu kojima se izdvajaju proizvodi Babylove bio djecje hrane: cajevi za bebe i

rodilje, vocne i povrtne kasice, gotovi obroci te pocetna i zamjenska mlijeka. >, istice Tanja
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Hrvojevi¢, asortiman menadzerica zaduZzena za asortiman osvijeStene prehrane

(Jatrgovac.com, 2011.).

Dm asortiman djecjih bio prehrambenih proizvoda dijeli na: mlije¢ne formule, hranu u
staklenkama (vo¢ne 1 povrtne kaSice), kaSice za bebe (zobena kasa, kaSa od pira i sl.),
grickalice za djecu, voéne piree te napitke za djecu. Navedeni asortiman dalje je podijeljen
prema dobi djece (od 0 mj, 4 mj, 6mj, 8mj, 12mj te 24 + mj.) kako bi roditeljima olaksali

izbor prilikom kupovine.

Slika 2. Dm bio asortiman grickalica za djecu
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Izvor: Dm.hr (2021.)

Slika 2 prikazuje Dm bio asortiman grickalica za djecu koji je dostupan u njihovoj web

trgovini.

Nadalje, prema Agenciji za trzi$no natjecanje na popisu top pet najveéih trgovaca na malo
proizvodima Siroke potro$nje u 2019. godini prema ostvarenom prihodu u Republici
Hrvatskoj je sljede¢i: Konzum, Lidl, Plodine, Kaufland, Interspar (AZTN, 2019). Prema

analizi trziSta utvrdeno je da trgovci proizvoda Siroke potroSnje U Svome asortimanu
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potrosacima nude najmanji izbor bio prehrambenih proizvoda za bebe 1 djecu. U ovoj
kategoriji trgovaca jedino su se istaknuli Lidl i Interspar koji pored svoje standardne ponude
nude i svoje privatne marke djecjih bio prehrambenih proizvoda. Lidl ima privatnu bio marku
za djecu pod nazivom Lupilu, u ¢ijem se asortimanu takoder mogu pronaci povrtne te voéne
kasice i grickalice (Slika 3.). Kasice su podijeljene u pet dobnih skupina (4, 5, 6, 8, 12+).
Slana varijanta kaSica nudi sedam razli¢itih okusa, dok vo¢ne kasice dolaze u 5 okusa. Lupilu

bio keksi mogu se naci u dva razli¢ita okusa, zob i spelta.

Slika 3. Lupilu asortiman bio prehrambenih proizvoda za djecu
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Izvor: Lidl.hr (2021.)

Sljede¢i promatrani trgovac na malo proizvodima Siroke potrosnje, koji se istaknuo svojom
privatnom markom bio prehrambenih proizvoda za djecu, je Interspar. Intersparova privatna
marka SPAR Natur*pur bio u svome asortimanu sadrzi povrtne, voéne i dehidrirane Zitne
kasice te grickalice. SPAR Natur*pur bio djecje kaSice dolaze u tri razli¢ite dobne skupine:
od 5, 6, te 8 mjeseci na dalje, te Cetiri razliita okusa u slatkoj i slanoj kategoriji. Dehidrirane
zitne kaSice koje se pripremaju sa vodom ili mlijekom dolaze u tri okusa, zobena, pSenica,
psenica i pir, koje se mogu konzumirati od 12+ mj, Sto se ti¢e grickalica, Spar marka nudi bio

flips koji je raspoloziv u dva razli¢ita okusa: kukuruzna krupica, te okus jagoda jabuka.

Prema rezultatima analize moze se zakljuciti kako kategorija bio prehrambenih proizvoda
namijenjenih djeci u Republici Hrvatskoj predstavlja rastu¢u kategoriju u ponudi veéine
trgovaca, dok je kod vode¢ih trgovca na malo proizvoda Siroke potros$nje s obzirom na Sirinu

trenutno dostupnog asortimana jo$ uvijek u nastajanju, odnosno jos uvijek nisu prepoznali
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potencijal u bio prehrambenim proizvodima za djecu te iskoristili svoj vodeéi polozaj po

broju prodavaonica na trzistu za ostvarivanje konkurentske prednosti u ovoj kategoriji.

5. ISTRAZIVANJE ULOGE OBILJEZJA POTROSACA VEZANA UZ
CIJENU | PERCIPIRANE KVALITETE PROIZVODA NA SPREMNOST
RODITELJA NA PLACANJE VISE CIJENE ZA BIO PREHRAMBENE
PROIZVODE ZA DJECU

5.1 Predmet i cilj istraZivanja

Predmet istrazivanja je uloga obiljezja potrosata vezana uz cijenu i percipirane kvalitete
proizvoda na spremnost roditelja na plac¢anje vise cijene za bio prehrambene proizvode za
djecu. Za potrebe istrazivanja ispitana su dva obiljezja potrosaca vezana uz cijenu proizvoda
(cjenovna osjetljivost i percepcija odnosa cijene i kvalitete), sklonost potrosaca ka plac¢anju
vise cijene te percipirana kvaliteta proizvoda. Navedena obiljeZja ispitana su u kontekstu
dvije kategorije proizvoda: prva kategorija odnosi se na svjeze bio prehrambene proizvode, a
druga na industrijski preradene dje¢je bio prehrambene proizvode. Odluka o odabiru upravo
ovih kategorija proizvoda temelji se na tome Sto mnogi roditelji prilikom uvodenja dohrane
djeci iskljuc¢ivo biraju svjeZe bio proizvode npr. bio banane, dok drugi kombiniraju svjeze
proizvode s industrijski preradenim proizvodima kao $to su gotove bio djecje kaSice. Isto
tako, obje su kategorije proizvoda Siroko dostupne. Konacno, cilj istrazivanja je utvrditi jesu
li roditelji spremni platiti viSu cijenu za bio prehrambene proizvode namijenjene djeci, te koju

ulogu pri tome imaju obiljezja potrosaca vezana uz cijenu i percipiranu kvalitetu proizvoda.

5.2 Metodologija istraZzivanja

U svrhu ispunjenja navedenog cilja, provedeno je opisno istrazivanja putem anketnog
upitnika koji je distribuiran putem druStvenih mreza Facebook i Instagram, te putem
aplikacije Whatsapp. IstraZivanje je provedeno na namjernom prigodnom uzorku od 176
ispitanika tijekom sije¢nja 2022. godine. Ljestvica koriStena za mjerenje cjenovne

osjetljivosti preuzeta je od autora Hsu, Chang i Yansritakul (2017.), dok je za mjerenje
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percepcije odnosa cijene i kvalitete koristena ljestvice iz rada ¢iji su autori Lichtenstein,
Ridgway i Netemeyer (1993.). Percepcija kvalitete proizvoda mjerena je prema Konuk
(2018.), dok su za mjerenje spremnosti placanja vise cijene koristene tvrdnje iz istrazivanja

provedenog od strane autora VVoon, Ngui i Agrawal, (2011.).

Anketni upitnik podijeljen je na cetiri dijela. Prvi dio upitnika od ispitanika je trazio da
navedu dob svog djeteta/djece, zatim ih se pitalo kupuju li i zasto kupuju bio prehrambene
proizvode, koliko ¢esto i gdje ih najéesc¢e kupuju, te da ocjene koliko ¢esto kupuju svjeze bio
prehrambene proizvode i industrijski preradene djecje bio prehrambene proizvode. Sljedeca
dva dijela anketnog upitnika odnose se na uloge obiljezja potroSaca vezana uz cijenu i
percipiranu kvalitetu proizvoda u kategorijama svjezih bio prehrambenih proizvoda te
industrijski preradenih dje¢jih bio prehrambenih proizvoda. U ovom dijelu anketnog upitnika
ispitanici su zamoljeni da izraze svoj stupanj slaganja ili neslaganja s danim tvrdnjama,
pomocu Likertove ljestvice od pet stupnjeva, pri ¢emu je 1 znacilo da se uopce ne slazu, a 5
da se potpunosti slazu s tvrdnjom. Ispitani su cjenovna osjetljivost, odnos cijene i kvalitete,
percipirana kvaliteta te spremnost na placanje vise cijene. Posljednji dio anketnog upitnika
odnosio se na demografske podatke o ispitanicima, poput spola, dobi, mjese¢nih prihoda

kucanstva, zavrSenog stupnja obrazovanja te broj ¢lanova kuéanstva.

Istrazivanju je ukupno pristupilo 176 ispitanika, od kojih je 171 bilo Zenskog spola (97,2%) te
5 muskog spola (2,8%) kao Sto je vidljivo na grafikonu 1. S obzirom na ¢injenicu da su
ve¢inom majke te koje obavljaju kupnju za cijelu obitelj, opravdan je relativno mali broj

oceva koji su ispunili ovaj anketni upitnik.

Grafikon 1: Spol ispitanika

® Musko
® Zensko

Izvor: Vlastito istrazivanje
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Sto se ti¢e dobnih skupina, istraZivanju je pristupilo 11 ispitanika u dobi od 18 do 25 godina
(6,3%), 126 ispitanika u dobi od 26 do 35 godina (71,6%), 29 ispitanika u dobi od 36 do 40
godina (16,5%) te 10 ispitanika u dobi od 40 i viSe godina (5,7%). Sljedeéi grafikon prikazuje
raspodjelu ispitanika prema dobi.

Grafikon 2: Dob ispitanika

® 18-25
® 26-35
© 36-40
® 40ivise

Izvor: Vlastito istrazivanje

Nadalje, veéina ispitanika, odnosno njih 72 (41,1%) oznacilo je da njihovi mjese¢ni prihodi
kucanstva iznose 0d 12001 kn i vise, 37 ispitanika (21,1%) ima mjeseCe prihode kucanstva
od 9001 do 12000 kn, njih 26 (14,9%) ima mjese¢ne prihode izmedu 6001 do 9000 kn, 17
ispitanika (9,7%) ima mjese¢ne prihode od 3001 do 6000 kn, dok njih 23 (13,1%) nije bilo

spremno odgovoriti na pitanje o svojim mjese¢nim prihodima.

Grafikon 3: Mjesecni prihodi ispitanika

@ Do 3000 kn

@ 0Od 3001 do 6000 kn
@ 0Od 6001 do 9000 kn
@ Od 9001 do 12000 kn
@ Od 12001 kn i vise
@ Ne Zelim odgovoriti

Izvor: Vlastito istrazivanje
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Sto se ti¢e zavr$enog stupnja obrazovanja, njih 122 (70,1%) ima zavrSenu visoku $kolu ili
fakultet, 36 ispitanika (20,7%) ima zavrSenu srednju $kolu, dok njih 16 (9,2%) ima zavrSen

poslijediplomski studij/doktorat, a niti jedan ispitanik nema zavrSenu samo osnovnu $kolu.

Grafikon 4: ZavrSen stupanj obrazovanja

@ Osnovna skola
@ Srednja skola

@ Visoka skola ili fakultet
A @ Poslijediplomski studij/doktorat

Izvor: Vlastito istrazivanje

Nadalje, $to se tice broja ¢lanova kucanstva, njih 110 (62,5%) ima 3 ¢lana kucanstva, dok 46
ispitanika (26,1%) ima 4 c¢lana kucanstva. Njih 14 (8%) je odgovorilo da imaju 5 ¢lanova
kuc¢anstva, dok svega 6 ispitanika (3,4%) imaju 6 i viSe ¢lanova kucanstva.

Grafikon 5: Broj ¢lanova kuéanstva
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[ W
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Izvor: Vlastito istrazivanje
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5.3 Rezultati istrazivanja

Na pocetku upitnika ispitanicima se postavilo pitanje o dobi njihovog djeteta/djece zatim
nekoliko pitanja o bio prehrambenim proizvodima. Rezultati su pokazali kako njih 96 ima
jedno dijete, dok ih 80 ima nekoliko djece. Prosje¢na starost djece ispitanika bila je 24,4
mjeseca. Sljedece postavljeno pitanje ispitanicima bilo je dali kupuju bio prehrambene
proizvode, njih 111 (63,1%) odgovorilo je da kupuju bio prehrambene proizvode za cijelu
obitelj, dok njih 52 (29,5%) kupuju bio prehrambene proizvode samo za djecu, 13 ispitanika
(7,6%) odgovorilo je da ne kupuju bio prehrambene proizvode. Sljedece pitanje odnosilo se
na razlog kupovine bio prehrambenih proizvoda. Njih 86 (49,7%) kao razlog kupovine
navelo je da dje¢je bio prehrambene proizvode smatraju kvalitetnijima od konvencionalnih
dje¢jih prehrambenih proizvoda, dok je njih 40 (23,1%) odgovorilo kako smatraju da su
dje¢ji bio prehrambeni proizvodi manje Stetni za zdravlje njihove djece u odnosu na one
konvencionalne. Nadalje, 33 ispitanika (19,1%) navodi da im je vazna zdrava prehrana, stoga
kupuju djecje bio prehrambene proizvode, dok je 17 ispitanika kroz otvoreni odgovor dalo do

znanja da ne kupuju ciljano bio prehrambene proizvode.

Tablica 1: Razlog kupovine bio prehrambenih proizvoda

Razlog kupovine djec¢jih bio prehrambenih proizvoda Broj Postotak
ispitanika
Smatram da su djecji bio prehrambeni proizvodi kvalitetniji | 86 49,7%

od konvencionalnih dje¢jih prehrambenih proizvoda

Smatram da su djecji bio prehrambeni proizvodi manje Stetni | 40 23,1%

za zdravlje moga djeteta u odnosu na one konvencionalne

Vazna mi je zdrava prehrana stoga kupujem bio | 33 19,1%

prehrambene proizvode za djecu

Ne kupujem ciljano djecje bio prehrambene proizvode 17 8,1%

Izvor: Vlastito istraZivanje
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Sljedece pitanje odnosilo se na ucestalost kupovine djecjih bio prehrambenih proizvoda.
Rezultati su pokazali da gotovo 88 ispitanika (50,3%) cesto kupuje djecje bio prehrambene
proizvode, 59 ispitanika (33,7%) kupuje ih povremeno, dok je 15 ispitanika (8,6%)
odgovorilo da uvijek kupuju djec¢je bio prehrambene proizvode. Nadalje, 11 ispitanika (6,3%)
oznacilo je odgovor ,rijetko”, a samo 2 ispitanika (1,1%) nikada ne kupuje djecje bio

proizvode.

Grafikon 7: Ucestalost kupovine dje¢jih bio prehrambenih proizvoda

@ Nikad
@ Rijetko
) Povremeno
@ Cesto
@ Uvijek

Izvor: Vlastito istrazivanje

U sljede¢em pitanju ispitanike se trazilo da odgovore gdje najcesce kupuju bio prehrambene
proizvode. Najées¢i odgovori koji su ispitanici dali odnosili su se na specijalizirane
prodavaonice zdrave hrane poput Bio&bio, Tvornica zdrave hrane i sl. te Kklasicne
prodavaonice poput Konzuma, Interspara i sl. Sljede¢i najc¢e$¢i odgovor bio je da bio
prehrambene proizvode kupuju na trZznicama, a viSe puta su spomenute drogerije Muller, Dm,
Bipa. Iako se u vecini supermarketa moze naci svjeze voce i povrée s bio certifikatom jos se
uvijek dosta ispitanika radije odluc¢uje za kupnju voca i povréa s obiteljskih poljoprivrednih

gospodarstava i trznica.

Na sljedec¢em pitanju ispitanike se zamolilo da ocjenama od 1 do 5, pri ¢emu 1 znaci ,,nikad®,
a 5 ,uvijek®, oznae koliko Cesto kupuju svjeze bio prehrambene proizvode poput voca,
povréa, mesa, ribe, jaja i sl. proizvoda i industrijski preradene djecje bio prehrambene

proizvode poput kaSica, sokova, dehidriranih Zitarica i sl.. Sto se tice svjezih bio
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prehrambenih proizvoda, 5 ispitanika je oznaéilo ocjenu 1, 35 ispitanika ocjenu 2, 47
ispitanika oznacilo je ocjenu 3, dok je njih 55 dalo ocjenu 4, te ih je 37 oznacilo ocjenu 5.
Srednja vrijednost ucestalosti kupovine svjezih bio prehrambenih proizvoda iznosila je 3,57.
Nadalje, za ucestalost kupovine kategorije industrijski preradenih djecjih bio prehrambenih
proizvoda, 17 ispitanika dalo je ocjenu 1, 35 ispitanika ocjenu 2, 58 ispitanika ocjenu 3, dok
je 45 ispitanika svoju ucestalost kupovine ocijenilo ocjenom 4 te je 25 ispitanika odgovorilo
ocjenom 5. Srednja vrijednost ucestalosti kupovine ove kategorije iznosi 3,14. Grafikon 8

prikazuje ucestalost kupovine u navedenim kategorijama bio proizvoda.

Grafikon 8: Ucestalost kupnje bio proizvoda u odabranim kategorijama proizvoda

60 N1 2 3 N4 HEES

40

20

SvjeZi BIO prehrambeni proizvodi Industrijski preradeni djeéji BIO prehrambeni proizvodi

Izvor: Vlastito istrazivanje

Sljedeca dva dijela upitnika ispituju cjenovnu osjetljivost, odnos cijene i kvalitete,
percipiranu kvalitetu te spremnost na placanje vise cijene. S obzirom na to da su u anketi
prvo postavljene tvrdnje vezane za svjeZe bio prehrambene proizvode, a zatim za industrijski
preradenu bio hranu namijenjenu djeci tim redoslijedom ¢e se prikazati i rezultati provedene
ankete. U tablicama su prikazane srednje vrijednosti svih tvrdnji te srednje vrijednosti svih

srednjih vrijednosti za pojedino obiljeZje potroSaca vezano uz cijenu te percipiranu kvalitetu.
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5.3.1. Analiza rezultata za kategoriju svjezih bio prehrambenih proizvoda

U tablicama u nastavku, kao rezultati istrazivanja obiljezja roditelja vezana uz cijenu svjezih
bio prehrambenih proizvoda prikazane su srednje vrijednosti za svaku tvrdnju svakog
pojedinog obiljezja. Tvrdnje su u svakoj tablici poredane od one s najveCom srednjom

vrijednosti do one s najmanjom.

U tablici 1 mjerila se cjenovna osjetljivost roditelja na viSe cijene svjezih bio prehrambenih
proizvoda u odnosu na konvencionalne svjeze prehrambene proizvode. Poznato je da su
proizvodi oznaceni bio certifikatom nesto skuplji u odnosu na one proizvode koje su tretirani
pesticidima, umjetnim gnojivima i drugim kemikalijama kako bi dulje drzali svoju ,,svjezinu®
na policama. Kako svaki roditelj svome djetetu Zeli najbolje ne iznenaduje Cinjenica da nisu

cjenovno osjetljivi kada je u pitanju cijena hrane s kojom pripremaju obroke za svoju djecu.

Tvrdnje koje su mjerile cjenovnu osjetljivost potrosaca postavljene su tako da visa ocjena

predstavlja nizZi stupanj cjenovne osjetljivosti potrosaca.

Srednja vrijednost za sve tvrdnje koje su ispitivale cjenovnu osjetljivost bila je visa od 4,
odnosno srednja vrijednost svih srednjih vrijednosti u kategoriji cjenovne osjetljivosti
iznosila je 4.31, §to daje uvid da roditeljima uistinu visa cijena svjezih bio prehrambenih
proizvoda ne predstavlja prepreku u kupnji. Njih 53,7 % reklo je da se u potpunosti slaze
kako je prihvatljivo platiti 10% visu cijenu za svjeze bio prehrambene proizvode, dok je njih
142 reklo da su u potpunosti spremni potrositi dodatnih 80 kn tjedno kako bih kupili svjeze

bio prehrambene proizvode za pripremu djecje hrane.

Tablica 1. Cjenovna osjetljivost u kategoriji svjezih bio prehrambenih proizvoda

Cjenovna osjetljivost X

Prihvatljivo je platiti 10% viSu cijenu za svjeze bio prehrambene proizvode | 4.19

u odnosu na svjeZe prehrambene proizvode bez bio certifikata.

Spreman/na sam platiti 10% viSu cijenu za svjeze bio prehrambene | 4.47

proizvode za pripremu djecje hrane
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Spreman/na sam potroSiti dodatnih 80 kn tjedno kako bih kupio/la svjeze | 4.28

bio prehrambene proizvode za pripremu djec¢je hrane.

Srednja vrijednost faktora 431

Izvor: Vlastito istrazivanje

S obzirom na to da roditelji nisu cjenovno osjetljivi kad je u pitanju cijena svjezih bio
prehrambenih proizvoda iznenaduje ¢injenica da je njihov stav o odnosu cijene i kvalitete
samih proizvoda relativno los. Cak 30,7% ispitanika je odgovorilo kako se uopée ne slaze da
S§to je cijena svjezeg bio prehrambenog proizvoda veca, to je veca i njegova kvaliteta.
Srednja ocjena na toj tvrdnji je bila niskih 2,28, takoder njih 60 (34,3%) je odgovorilo
kako se ne slazu da je cijena svjezeg bio prehrambenog proizvoda dobar pokazatelj njegove
kvalitete. Samo njih 22 (12,6% ispitanika) je odgovorilo da se slazu s tom tvrdnjom.
Srednja ocjena svih srednjih vrijednosti u kategoriji percepcije odnosa cijene i kvalitete
iznosila je 2,63. Iz ovakvih rezultata moze se zakljuciti kako roditelji odnos cijene i

kvalitete svjezih bio prehrambenih proizvoda ocjenjuju srednjim.

Tablica 2. Odnos cijene i kvalitete u kategoriji svjezih bio prehrambenih proizvoda

Opcenito govoreci, §to je cijena svjeZzeg bio prehrambenog proizvoda veca, | 2.28

to je veca i njegova kvaliteta.

Stara izreka "koliko platis toliko i dobijes' opéenito je istinita za svjeze bio | 2.80

prehrambene proizvode.

Cijena svjezeg bio prehrambenog proizvoda dobar je pokazatelj njegove | 2.44
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kvalitete.

Uvijek je potrebno platiti malo viSe za najbolje svjeze bio prehrambene | 3.00

proizvode

Srednja vrijednost faktora 2.63

Izvor: Vlastito istrazivanje

Nastavno na percepciju o odnosu cijene i kvalitete, ne iznenaduju ocjene dane od strane
roditelja kada je u pitanju percipirana kvaliteta svjeZih bio prehrambenih proizvoda. Na
pitanja smatraju li svjeze bio prehrambene proizvode proizvodima visoke kvalitete, 40,3%
ispitanika dalo je srednju ocjenu 3, dok je njih 38,1% odgovorilo ocjenom 4. Dakle
percipiraju ih kao proizvode srednje kvalitete, iako se ¢ak (49,7%) ispitanika prethodno u
upitniku izjasnilo da je njihov glavni razlog kupovine bio prehrambenih proizvoda taj jer ih
smatraju kvalitetnijima u odnosu na konvencionalne djecje prehrambene proizvode. Moze se
zakljuciti da odgovori o percipiranoj kvaliteti bio prehrambenih proizvoda nisu u potpunosti u

skladu.

Tablica 3. Percipirana kvaliteta u kategoriji svjezih bio prehrambenih proizvoda

Svjezi BIO prehrambeni proizvodi su proizvodi visoke kvalitete. 3.51
Svjezi BIO prehrambeni proizvodi su vrhunski prehrambeni proizvodi 3.42
Srednja vrijednost faktora 3.47

Izvor: Vlastito istrazivanje
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Sto se ti¢e spremnosti ka plaéanju vise cijene za svjeZe bio prehrambene proizvode ukupno je

114 ispitanika odgovorilo da se slazu, ili da se U potpunosti slazu s tvrdnjom da su spremni

kupovati svjeze bio prehrambene proizvode za pripremu djecje hrane jer njihove koristi

premasuju njihovu cijenu, $to pokazuje i srednja ocjena 4,1 na tvrdnju kako kupovinu svjezih

bio prehrambenih proizvoda smatraju ispravnom odlukom za pripremu djecje hrane ¢ak 1 ako

kosta vise. Cak 40,2% ispitanika je odgovorilo ocjenom 5 na tvrdnji da im ne smeta vise

vremena tro§iti na nabavku svjezih bio prehrambenih proizvoda za pripremu djecje hrane.

Tablica 4. Spremnost ka placanju vise cijene u kategoriji svjezih bio prehrambenih proizvoda

Spreman/na sam kupiti svjeze bio prehrambene proizvode za pripremu | 3.8
djecje hrane jer koristi od takvih proizvoda premasSuju njihovu cijenu.

Kupnja svjezih bio prehrambenih proizvoda ispravna je odluka za | 4.1
pripremu djecje hrane ¢ak i ako koSta viSe.

Ne smeta mi viSe vremena troSiti na nabavku svjezih bio prehrambenih | 3.95
proizvoda za pripremu djecje hrane.

I dalje bih kupovao/la svjeze bio prehrambene proizvode za pripremu | 3.9
djecje hrane iako su uobicajene alternative prehrambenih proizvoda na
akciji.

Srednja vrijednost faktora 3.94

Izvor: Vlastito istrazivanje
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5.3.2. Analiza rezultata za kategoriju industrijski preradenih djecjih bio proizvoda

Poznato je kako su mladi roditelji ¢esto zbog uzurbanog nacina Zzivota cesce prisiljeni
kupovati industrijski preradene prehrambene proizvode jer uz pomo¢ njih Stede vrijeme. Na
trziStu vlada trend industrijski preradenih dje¢jih bio prehrambenih proizvoda koji su ¢esto u
usporedbi s konvencionalnim industrijskim preradenim dje¢jim prehrambenim proizvodima
nesto skuplji. Tako je 33,3% ispitanika odgovorilo kako se slazu da je prihvatljivo platiti
10% visu cijenu za industrijski preradene djecje bio prehrambene proizvode dok je njih
32,8% reklo da se u potpunosti slazu, te je gotovo isti postotak ispitanika odgovorio da je
spremno platiti 10% viSu cijenu za industrijski preradene dje¢je bio prehrambene
proizvode. Njih samo 8,1% se izjasnilo da nisu spremni platiti 10% viSu cijenu za ovu
kategoriju proizvoda. Na temelju srednje vrijednosti faktora 3,67 moze se zakljuciti da su

ispitanici srednje do nisko cjenovno osjetljivi za ovu kategoriju proizvoda.

Tablica 5. Cjenovna osjetljivost u kategoriji industrijski preradenih bio prehrambenih

proizvoda

Cjenovna osjetljivost X

Prihvatljivo je platiti 10% viSu cijenu za industrijski preradene dje¢je bio | 3.78
prehrambene proizvode u odnosu na industrijski preradenu djecju hranu

bez bio certifikata.

Spreman/na sam platiti 10% viSu cijenu za industrijski preradene djecje | 3.7

bio prehrambene proizvode.

Spreman/na sam potroSiti dodatnih 80 kn tjedno kako bih kupio/la | 3.54

industrijski preradenu djecju bio hranu.

Srednja vrijednost faktora 3.67

Izvor: Vlastito istrazivanje
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S obzirom na prethodna saznanja kako roditeljima uglavnom nije problem potroSiti nesto vise
novaca za industrijski preradene djecje prehrambene proizvode s bio certifikatom rezultati
analize percepcije odnosa cijene i kvalitete poprili¢éno iznenaduju. Naime, ispitanici su na
tvrdnje koje su mjerile upravo taj odnos davali relativno niske ocjene, odnosno generalno se
ne slazu s izjavama poput: "koliko platis toliko i dobijes"”, tako je njih 17,6% navelo da se
uopée ne slaze s tom tvrdnjom. Nadalje, ¢ak 34,3% ispitanika ne sSmatra da je cijena
industrijski preradene dje¢je bio hrane dobar pokazatelj njene kvalitete dok ih je 32,6%
ostalo neutralnog stava. Zanimljivo je kako je samo 4,6% ispitanika izrazilo da se u
potpunosti slaze da je cijena industrijski preradenih dje¢jih bio prehrambenih proizvoda
dobar je pokazatelj njihove kvalitete. Najvise roditelja smatra kako je uvijek je potrebno
platiti malo viSe za najbolje industrijski preradene dje¢je bio prehrambene proizvode, sto i

ne ¢udi zbog prethodno utvrdene nize razine osjetljivosti na cijene kod ovakvih proizvoda.

Tablica 6. Odnos cijene i kvalitete u kategoriji industrijski preradenih bio prehrambenih

proizvoda

Odnos cijene i kvalitete X

Opcenito govoreéi, S$to je cijena industrijski preradenih djec¢jih bio | 2.69

prehrambenih proizvoda veca, to je veca i njihova kvaliteta.

Stara izreka 'koliko platiS toliko i dobije$" opcdenito je istinita za | 2.78

industrijski preradene djecje bio prehrambene proizvode.

Cijena industrijski preradenih djecjih bio prehrambenih proizvoda | 2.69

dobar je pokazatelj njihove kvalitete.

Uvijek je potrebno platiti malo viSe za najbolje industrijski preradene | 3.09

djecje bio prehrambene proizvode.

Srednja vrijednost faktora 2.81

Izvor: Vlastito istrazivanje
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Sto se ti¢e percipirane kvalitete industrijski preradenih dje¢jih bio prehrambenih proizvoda
ispitanici ih smatraju srednje kvalitetnima, tako je srednja ocjena na dane tvrdnje bila 3, to i
ne iznenaduje s obzirom na to da je i percepcija odnosa cijene i kvalitete relativno nisko
ocijenjena. Samo 26,6% ispitanika smatra da su industrijski preradeni djecji bio prehrambeni
proizvodi visoke kvalitete, dok je njih 39,9% ostalo neutralno kod ocjene kvalitete
industrijski preradene kategorije, a samo 8% njih se u potpunosti slaze da su industrijski

preradeni djecji bio prehrambeni proizvodi vrhunske kvalitete.

Tablica 7. Percipirana kvaliteta u kategoriji industrijski preradenih bio prehrambenih

proizvoda

Industrijski preradeni dje¢ji bio prehrambeni proizvodi, su proizvodi | 3.08

visoke kvalitete.

Industrijski preradeni dje¢ji bio prehrambeni proizvodi su vrhunski | 2.94

prehrambeni proizvodi.

Srednja vrijednost faktora 3.01

Izvor: Vlastito istrazivanje

Sljede¢e promatrano obiljezje bilo je spremnost ka placanju vise cijene za industrijski
preradene dje¢je bio prehrambene proizvode. Na tvrdnju o spremnosti kupovine 40,2%
ispitanika je odgovorilo da ih je spremno kupiti, nakon toga slijedi 33,3% ispitanika koje je
ipak ostalo neutralnog stava na danu tvrdnji. Zanimljiva je ¢injenica da je vecinu ispitanika
odgovorilo da bi i dalje kupovali industrijski preradene djecje bio prehrambene proizvode

iako su uobicajene alternative industrijski preradene dje¢je hrane na akciji, Sto Se moze
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ponovno povezati s njihovom niskom cjenovnom osjetljivosti za ovu kategoriju proizvoda,

ali moze se zakljuciti da ih ipak smatraju kvalitetnijima i sigurnijima za zdravlje njihove

djece u odnosu na konvencionalne industrijski preradene djecje prehrambene proizvode.

Tablica 8. Spremnost ka placanju vise cijene u kategoriji industrijski preradenih bio

prehrambenih proizvoda

Spreman/na sam kupiti industrijski preradene djecje bio prehrambene | 3.18
proizvode jer koristi od takvih proizvoda premasuju njihovu cijenu.

Kupnja industrijski preradenih dje¢jih bio prehrambenih proizvoda | 3.27
ispravna je stvar ¢ak iako kosSta viSe.

Ne smeta mi viSe vremena troSiti na nabavku industrijski preradeni djecjih | 3.34
bio prehrambenih proizvoda.

I dalje bih kupovao/la industrijski preradene dje¢je bio prehrambene | 3.53
proizvode iako su uobiCajene alternative industrijski preradene djecje
hrane na akciji.

Srednja vrijednost faktora 3.33

U sljede¢em potpoglavlju detaljno su objasnjeni rezultati analize, prikazane odredene

usporedbe te izneseni zakljucci do kojih se doslo.
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5.4 Rasprava

Cilj provedenog istrazivanja bio je otkriti koju ulogu imaju obiljezja potroSaca vezana uz
cijenu i percipirana kvaliteta proizvoda na spremnost roditelja na placanje vise cijene za bio
prehrambene proizvode za djecu u kategorijama svjezih bio prehrambenih proizvoda te
industrijski preradenih djecjih bio prehrambenih proizvoda. Prema rezultatima istrazivanja,
veéina se roditelja izjasnila da kupuje djecje bio prehrambene proizvode jer ih smatraju
zdravijim i kvalitetnijim izborom za svoje dijete u odnosu na konvencionalne proizvode koji
su tretirani pesticidima i sliécnim kemikalijama kako bi §to duze zadrzali svoju svjezinu,
makar, ovakav rezultat nije u potpunosti u skladu s kasnijim rezultatima o percipiranoj
kvaliteti. Prijasnje studije idu u prilog ovakvim rezultatima, naime pokazale su da je briga o
zdravlju dominantni ¢imbenik koji pokre¢e kupovinu proizvoda s bio certifikatom. Kroz niz
fokus grupa, Hammitt (1990.) je otkrio kako kupci bio proizvoda vjeruju da su oni znatno

manje opasni od konvencionalno uzgojenih proizvoda.

Nadalje, na pitanje koliko ¢esto kupuju ove dvije kategorije proizvoda, srednje vrijednosti su
bile slicne, za kategoriju svjezih bio prehrambenih proizvoda srednja vrijednost je iznosila
3.47, dok je za kategoriju industrijski preradenih dje¢jih bio prehrambenih proizvoda srednja
vrijednost bila neSto manja te je iznosila 3.14. Zanimljivo je da je 17 roditelja odgovorilo da
nikada ne kupuje industrijski preradene djecje bio prehrambene proizvode, dok ih je samo 5
dalo isti odgovor za kategoriju svjezih bio proizvoda. Takoder, njih 25 se izjasnilo da uvijek
kupuju industrijski preradene bio proizvode, dok je njih 37 dalo isti odgovor za kategoriju
svjezih bio prehrambenih proizvoda. Moze se zakljuciti da su roditelji skloniji kupovini
svjezih bio prehrambenih proizvoda koje mogu koristiti za pripremu obroka za cijelu obitelj,
§to se moze i potvrditi njihovim odgovorom na pitanje o kupovini bio prehrambenih
proizvoda. 111 (63,1%) ispitanika odgovorilo je da kupuju bio prehrambene proizvode za
cijelu obitelj, dok njih 52 (29,5%) kupuje bio prehrambene proizvode samo za djecu. Sto se
ti¢e obiljezja roditelja vezanih uz cijenu i percipiranu kvalitetu u danim kategorijama
proizvoda srednje vrijednosti iz tablice 9 pruzaju dobar uvid. Najjasnija je razlika vidljiva
izmedu cjenovne osjetljivosti a zatim i percipirane kvalitete te spremnosti ka placanju vise
cijene u promatrane dvije kategorije proizvoda. Kada se usporeduje cjenovna osjetljivost u
dvije dane kategorije moze se primijetiti da postoji veca razlika u tome koliko su roditelji

cjenovno osjetljivi, $to je kasnije i potvrdila i razlika u spremnosti ka pla¢anju vise cijene.
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Navedeno potvrduje pretpostavku Buder, Feldmann i Hamm (2014.) kako spremnost na

placanje snaznije izrazavaju potro$aci Koji su osjetljivi na cijene.

Tablica 9. Srednja vrijednost obiljezja u odabranim kategorijama proizvoda

Cjenovna osjetljivost 4,31 3,67
Odnos cijene i kvalitete 2,63 2,81
Percipirana kvaliteta 3,47 3,01
Spremnost ka pla¢anju viSe cijene 3,94 3,33

Izvor: Vlastito istrazivanje

Sto se ti¢e cjenovne osjetljivosti rezultati istraZivanja pokazuju da su roditelji manje cjenovno
osjetljivi kada su u pitanju svjezi bio prehrambeni proizvodi (x= 4,31). Dok roditelji kod
industrijski preradene kategorije ipak pokazuju visu razini cjenovne osjetljivosti (x=3,67).
Ova srednja vrijednost veze se s ¢injenicom da se radi o kategoriji gotovih proizvoda kod
kojih je ovo istrazivanje pokazalo da im je i Sama percipirana kvaliteta nesto niza u odnosu na
kategoriju svjezih bio prehrambenih proizvoda (Xx=3,01). Navedeno ne cudi jer se radi o
proizvodima koji na policama prodavaonica mogu stajati duzi period, §to svakako nije slucaj
za kategoriju svjezih bio prehrambenih proizvoda kod kojih je svjezina itekako kracega
vijeka. Razlika medu cjenovnom osjetljivos¢u ispitanika za dane kategorije potvrduje
rezultate istrazivanja brojnih autora koji su otkrili kako potrosa¢i pokazuju razli¢itu razinu

cjenovne osjetljivosti za razlicite kategorije proizvoda.
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Nadalje, na pitanje smatraju li ih vrhunskim prehrambenim proizvodima srednja ocjena za
industrijski preradenu kategoriju je iznosila 2.94 dok su roditelji za kategoriju svjezih bio
prehrambenih proizvoda na isto pitanje odgovorili ocjenom 3.42, te je srednja vrijednost za
sve tvrdnje koje su mjerile percipiranu kvalitetu svjezih bio prehrambenih proizvoda iznosila
3,47. Ovakvi rezultati zacuduju, te nisu u skladu s brojim istrazivanjima koja su potvrdila
kako potroSaci bio prehrambene proizvode smatraju izrazito kvalitetnima. Nadalje, kada se
promatra spremnost ka plac¢anju vise cijene ovih dviju kategorija razlika je takoder vidljiva.
Roditelji su spremniji platiti visu cijenu za svjeze bio prehrambene proizvode ( x=3,94), $to
ne ¢udi, kada je cjenovna osjetljivost za ovu kategoriju bila niska, a percipirana kvaliteta visa.
Rezultati za industrijski preradenu kategoriju su ipak nesto drugaciji. Naime, spremnost ka
plac¢anju vise cijene za industrijski preradene bio prehrambene proizvode se pokazala
manjom (x=3,33) u odnosu na razinu prethodne kategorije proizvoda. Taj rezultat takoder se
preradene djecje bio prehrambene proizvode ocjenjuju srednjom kvalitetom (x=3,01).
Medutim, §to se ti¢e na¢ina kako roditelji ocjenjuju odnos cijene i kvalitete bio prehrambenih
proizvoda, rezultati su se pokazali nesto bolji za industrijski preradenu kategoriju. Ispitanici
smatraju da je za tu kategoriju, ipak potrebno platiti vise kako bi dobili kvalitetniji proizvod,
to se moze povezati s ¢injenicom da Se industrijski preradeni proizvodi prodaju pod
odredenom markom npr. (Hipp, Holle, Dm Bio) koja kako je u cjenovno visoj kategoriji
odaje vecu razinu kvalitete, dok se svjezi bio prehrambeni proizvodi ne prodaju pod
odredenom markom. Schiffman i Kanuk (1996.) su otkrili kako potrosaci koriste cijenu kao
zamjenski pokazatelj kvalitete ako nemaju dovoljno informacija o proizvodu ili povjerenje u
vlastitu sposobnost izbora na drugim osnovama. Stovise, kada je potrosa¢ otprije upoznat s
markom ili je ve¢ imao priliku isprobati proizvod, cijena ¢e tada imati manji utjecaj prilikom

odluke o kupovini proizvoda.

5.5 Ogranicenja istrazivanja

Provedeno istrazivanje ima nekoliko ograni¢enja. Kao prvo ogranicenje treba se uzeti U obzir
prigodni uzorak koji se sastojao od 176 ispitanika od kojih je samo njih petero bilo muskoga
spola. Nadalje, naglasak je stavljen na djecu dobi do tri godine te postoji mogucnost da bi
odgovori bili drugaciji da su roditelji odgovarali za svoju stariju djecu. Isto tako, nije moguce
procijeniti koliko su odgovori bili iskreni na svaku tvrdnju unutar upitnika te koliku je bila

paznju ispitanika prilikom ispunjavanja same ankete. Takoder, ograni¢enje moze predstavljati
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I sama metodologiji istrazivanja. Ukoliko bi se koristila druga metoda istrazivanja, npr.
osobni intervju, prikupili bi se detaljniji podaci koji bi mogli dovesti do drugacijeg zakljucka.
Takoder, anketa je provedena na teritoriju Republike Hrvatske, te dobiveni rezultati ne

moraju odrazavati kupovne navike roditelja u nekim drugim zemljama.

6. ZAKLJUCAK

U posljednje vrijeme kod potrosaca je u sve znacajnijem postotku zastupljena visoka razina
osvijeStenosti po pitanju uc¢inaka zdrave prehrane na njihovo zdravlje. Medu tim potrosa¢ima
nalaze se i roditelji male djece, koji zbog danasnjeg ubrzanog naéina zivota u gradovima
nemaju mogucnost uzgajanja vlastite bio hrane. Bio hrana uzgaja se i preraduje bez
sintetickih gnojiva i pesticida te shodno tome ima pozitivan uéinak na ljudsko zdravlje. S
obzirom da je sam proces proizvodnje bio hrane nesto skuplji, sama cijena bio prehrambenih
proizvoda Cesto je visa u odnosu na one konvencionalne. Medutim, potpuna svijest o vaznosti
zdrave prehrane te dostupnost hrane sa bio certifikatom ne znac¢i nuzno da su svi potrosaci
spremni platiti viSu cijenu za nju. S obzirom na to da su cijena i percipirana kvaliteta klju¢ni
¢imbenici prilikom odluke o kupovini, roditelji mogu pokazivati razli¢itu spremnost ka
placanju viSe cijene. Potrosaci koji su osjetljivi na cijene mogu uzeti cijenu kao klju¢ni
¢imbenik u svojoj odluci o kupnji. Ako je cijena bio hrane visoka, potroSaci osjetljivi na
cijenu skloni su kupovanju manje bio hrane i vise konvencionalne hrane jer mogu smatrati da

je kvaliteta konvencionalne hrane takoder prihvatljiva.

Sukladno navedenom, cilj diplomskog rada bio je istraziti ulogu obiljeZja potroSaca vezanih
uz cijenu i percipirane kvalitete na spremnost roditelja ka placanju vise cijene za bio
prehrambene proizvode namijenjene djeci, fokusirajuéi se na svjeze bio prehrambene
proizvode te industrijski preradene bio prehrambene proizvode namijenjene djeci. Rezultati
istrazivanja pokazuju kako roditelji svjesno kupuju bio prehrambene proizvode za svoju
djecu jer ih smatraju zdravijim i kvalitetnijim izborom od konvencionalnih proizvoda u
prodavaonicama. Medutim, roditelji pokazuju razli¢itu spremnost na plac¢anje viSe Cijene u
dvije promatrane kategorije. U kategoriji svjezih bio prehrambenih proizvoda roditelji su
iskazali nisku razinu cjenovne osjetljivosti te bolju percipiranu kvalitetu samih proizvoda,
medutim smatraju kako bi odnos cijene i kvalitete mogao biti bolji. lako roditelji smatraju da
cijena nije u skladu s kvalitetom u ovoj kategoriji ipak pokazuju visoku razinu spremnosti na

placanje vise cijene, jer smatraju da koristi od ovakvih proizvoda premasuju njihovu cijenu.
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Shodno tome, moze se zakljuciti da niska razina cjenovne osjetljivosti u kombinaciji sa
zadovoljavaju¢om razinom percipirane kvalitete ima pozitivnu ulogu na spremnost plac¢anja
vise cijene za bio prehrambene proizvode namijenjene djeci. Nadalje, roditelji za kategoriju
industrijski preradenih bio prehrambenih proizvoda pokazuju relativno nizak stupanj
cjenovne osjetljivosti te loSiju percipiranu kvalitetu samih proizvoda, takoder smatraju da su
cijene previsoke s obzirom na kvalitetu proizvoda, a sve navedeno ima kao rezultat nizu
razinu spremnosti na placanje viSe cijene za Ovu kategoriju proizvoda. Brojna su se
istrazivanja bavila ispitivanjem povezanosti utjecajem percipirane kvalitete proizvoda sa
spremnost placanja vise cijene. Posebno je zanimljivo $to su roditelji iskazali nezadovoljstvo
odnosom cijene i kvalitete, odnosno smatraju da je cijena previsoka za dobivenu kvalitetu

proizvoda, iako im je osjetljivost na cijene za obje kategorije proizvoda relativno niska.

Provedeno istrazivanje predstavlja temelj za daljnja istraZivanja koja ¢e omoguciti donosenje
detaljnijih zakljuc¢aka o utjecaju obiljezja potrosaca vezanih uz cijenu i percipiranu kvalitetu

na spremnost plac¢anja vise cijene za bio prehrambene proizvode namijenjene djeci.
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PRILOG 1. ANKETNI UPITNIK

ANKETNI UPITNIK

Istrazivanje uloge obiljezja potroSaca vezana uz cijenu i percipirane kvalitete proizvoda u

sklonosti roditelja na plac¢anje viSe cijene za bio prehrambene proizvode za djecu

Postovani,

ovo istrazivanje provodi se u svrhu izrade diplomskog rada na Ekonomskom fakultetu
SveuciliSta u Zagrebu. U istraZzivanje su ukljuCene dvije kategorije BIO prehrambenih
proizvoda: svjezi BIO prehrambeni proizvodi te industrijski preradeni BIO prehrambeni
proizvodi za djecu. Svjezi BIO prehrambeni proizvodi ukljucuju: meso, ribu, voce i povrée,
jaja, sirovo meso, svjeze mlijeko i sli¢ne proizvode oznacene BIO certifikatom. Industrijski
preradena dje¢ja BIO hrana podrazumijeva proizvode poput djecjih kaSica, sokova,
dehidriranih zitarica i slicnih proizvoda oznafenih BIO certifikatom. Molim da anketu
ispunjavaju roditelji djece do 3 godine starosti. Istrazivanje je anonimno i dobrovoljno, te
¢e se svi prikupljeni odgovori koristiti isklju¢ivo u svrhu istrazivackog dijela diplomskog

rada. Vrijeme potrebno za ispunjavanje upitnika je 5 minuta. Hvala na izdvojenom vremenu!

1. Dob Vaseg djeteta/djece (ukoliko imate vise djece, navedite dob svakog od njih). Otvoreni

odgovor

2. Kupujete li BIO prehrambene proizvode?
Da, kupujem ih za cijelu obitelj.
Da, kupujem ih samo za djecu.

Ne kupujem BIO prehrambene proizvode.
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3. Zasto kupujete djecje BIO prehrambene proizvode ?
Vazna mi je zdrava prehrana, stoga kupujem djecje BIO prehrambene proizvode.

Smatram da su djec¢ji BIO prehrambeni proizvodi kvalitetniji od konvencionalnih djecjih

B1O prehrambenih proizvoda.

Smatram da su djecji BIO prehrambeni proizvodi manje Stetni za zdravlje moga djeteta/ djece

u odnosu na konvencionalne djec¢je prehrambene proizvode.

Drugo ( Molim navedite)

4. Koliko ¢esto kupujete djecje BIO prehrambene proizvode ?

Nikada Rijetko Povremeno Cesto Uvijek

5. Gdje najéesée kupujete BIO prehrambene proizvode ?

Specijalizirana prodavaonica prehrambenih proizvoda poput ( Bio&bio, Tvornica zdrave

hrane i sl.)
TrZnica
Klasi¢na prodavaonica ( Konzum, Interspar i sl.)

Drugo ( Molim navedite gdje)

6. Ocjenama od 1 do 5, pri ¢emu 1 znaci nikad, a 5 znaci uvijek oznacite koliko Cesto
kupujete svjeze BIO prehrambene proizvode poput voca, povréa, mesa, ribe, jaja i sl.
proizvoda i industrijski preradenu djecju BIO prehrambeni proizvodi poput kasica, sokova,

dehidriranih Zzitarica i sl. proizvoda)
SvjeZi bio prehrambeni proizvodi 123 4 5

Industrijski preradeni djecji bio prehrambeni proizvodi 123 4 5
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SVIEZI BIO PREHRAMBENI PROIZVODI

7. Molim Vas da na skali od 1-5 oznalite svoj stupanj slaganja sa sljede¢im tvrdnjama
vezanim za svjeze BIO prehrambene proizvode, pri ¢emu 1 oznacava odgovor uopée se ne

slazem, a 5 odgovor u potpunosti se slazem:

Prihvatljivo je platiti 10% viSu cijenu za svjeze BIO prehrambene proizvode u odnosu na

svjeze prehrambene proizvode bez BIO certifikata.

Spreman/na sam platiti 10% viSu cijenu za svjeze BIO prehrambene proizvode za pripremu

djecje hrane.

Spreman/na sam potroSiti dodatnih 80 kn tjedno kako bih kupio/la svjeze BIO prehrambene

proizvode za pripremu djecje hrane.

Opcenito govoreci, Sto je cijena svjezeg BIO prehrambenog proizvoda veca, to je veca i

njegova kvaliteta.

Stara izreka "koliko plati§ toliko 1 dobije§ " opcenito je istinita za svjeZe BIO prehrambene

proizvode.

Cijena svjezeg BIO prehrambenog proizvoda dobar je pokazatelj njegove kvalitete.
Uvijek je potrebno platiti malo vise za najbolje svjeze BIO prehrambene proizvode.
Svjezi BIO prehrambeni proizvodi su proizvodi visoke kvalitete.

Svjezi BIO prehrambeni proizvodi su vrhunski prehrambeni proizvodi.

Spreman/na sam kupiti svjeze BIO prehrambene proizvode za pripremu dje¢je hrane jer

koristi od takvih proizvoda premasuju njihovu cijenu.

Kupnja svjezih BIO prehrambenih proizvoda ispravna je odluka za pripremu djec¢je hrane ¢ak

1 ako kosta vise.

Ne smeta mi viSe vremena troSiti na nabavku svjezih BIO prehrambenih proizvoda za

pripremu djecje hrane.
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I dalje bih kupovao/la svjeze BIO prehrambene proizvode za pripremu dje¢je hrane iako su

uobicajene alternative prehrambenih proizvoda na akciji.
INDUSTRIJSKI PRERADENI BIO PREHRAMBENI PROIZVODI

8. Molim Vas da na skali od 1-5 oznadite svoj stupanj slaganja sa sljede¢im tvrdnjama
vezanim za industrijski preradene djecje BIO prehrambene proizvode, pri ¢emu 1

oznacava odgovor uopce se ne slazem, a 5 odgovor u potpunosti se slazem:

Prihvatljivo je platiti 10% viSu cijenu za industrijski preradene dje¢je BIO prehrambene

proizvode u odnosu na industrijski preradenu dje¢ju hranu bez BIO certifikata.

Spreman/na sam platiti 10% viSu cijenu za industrijski preradene djecje BIO prehrambene

proizvode.

Spreman/na sam potrositi dodatnih 80 kn tjedno kako bih kupio/la industrijski preradenu

dje¢ju BIO hranu.

Opcenito govoreci, §to je cijena industrijski preradenih dje¢jih BIO prehrambenih proizvoda

veca, to je veca i njihova kvaliteta.

"

Stara izreka "koliko plati§ toliko 1 dobijes " opcenito je istinita za industrijski preradene

djecje BIO prehrambene proizvode.

Cijena industrijski preradenih dje¢jih BIO prehrambenih proizvoda dobar je pokazatel;

njihove kvalitete.

Uvijek je potrebno platiti malo viSe za najbolje industrijski preradene dje¢je BIO

prehrambene proizvode.
Industrijski preradeni djec¢ji BIO prehrambeni proizvodi su proizvodi visoke kvalitete.
Industrijski preradeni djecji BIO prehrambeni proizvodi su vrhunski prehrambeni proizvodi.

Spreman/na sam kupiti industrijski preradene dje¢je BIO prehrambene proizvode jer Kkoristi

od takvih proizvoda premasuju njihovu cijenu.

Kupnja industrijski preradenih djecjih BIO prehrambenih proizvoda ispravna je stvar cak i

ako kosta vise.
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Ne smeta mi viSe vremena tro$iti na nabavku industrijski preradeni dje¢jih BIO prehrambenih

proizvoda.

I dalje bih kupovao/la industrijski preradene djecje BIO prehrambene proizvode iako su

uobicajene alternative industrijski preradene djecje hrane na akciji.

9. Vas spol

Musko Zensko
10. Vasa dob

18-25 26-35 36-40 40 i vise
11. Mjesecni prihodi kuéanstva

Do 3000 kn 3001-6000 kn 6001-9000 kn 9001- 12 000 kn 12 001 kn i viSe, ne Zelim
odgovoriti

12. ZavrSeni stupanj obrazovanja
Osnovna $kola Srednja $kola Visoka $kola ili fakultet Poslijediplomski studij/doktorat
13. Broj ¢lanova Vaseg kucanstva

Zahvaljujem se na sudjelovanju u istrazivanju !
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Prva ekonomska Skola, Zagreb na ra¢unalu i rada u MS
Office-u

Fakultet 2016 - Present

Ekonomski fakultet Zagreb Vozacka dozvola kategorije B

Zaposlenje Strani jezici

Administrativni poslovi, pomo¢ pri Jun 2016 Engleski jezik

pakiranju proizvoda

Rail cargo

Spanjolski jezik
Administrativni poslovi 2017 - 2018 —
Simps s, Zagreb

Njemacki jezik
Administrativni poslovi 2021 - Present —
Super dom d.o.o, Zagreb
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