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SAZETAK

Osobna potrosnja jedna je od najvaznijih komponenata svakog gospodarstva, cemu svjedoci
¢injenica da u prosjeku iznosi otprilike 60% BDP-a drzave. S druge strane, osobna Stednja
vazna je za financijsku stabilnost ljudi, a posljedi¢no i stabilnost gospodarstava u cjelini.
Osobna potrosnja i Stednja pod utjecajem su raznovrsnih faktora, a u ovome radu poseban fokus
bit ¢e na bihevioralnim i socioekonomskim faktorima. Navedeni faktori utjecu na financijske
odluke koje donosimo, a razumijevanje tih faktora klju¢no je za sve aktere jednog gospodarstva.
Bihevioralni, odnosno psiholoski faktori rezultat su mentalnih preaca 1 iracionalnog
razmisljanja oblikovanog emocijama i ograni¢enim kognitivnim sposobnostima koje
dozivljavaju svi ljudi. Nadalje, socioekonomski ¢imbenici poput razine dohotka, stupnja
obrazovanja, stabilnosti zaposlenja te demografskih obiljezja utje€u na osobnu potro$nju i
obrasce 1 mogucnosti Stednje, doprinoseci razlikama u akumulaciji bogatstva i financijskoj
(ne)stabilnosti. U radu su koristeni primarni i sekundarni izvori podataka. Sekundarni izvori
podataka podrazumijevaju znanstvene radove i ¢lanke u ¢asopisima, knjige te izvore s interneta
i elektronickih medija. Primarni izvori podataka prikupljeni su temeljem online anketnog
upitnika. U ovome radu Kkoristila se induktivna i deduktivna metoda, metoda analize i sinteze,
metoda apstrakcije, metoda deskripcije, metoda kompilacije, metoda dokazivanja i
opovrgavanja te metoda uzoraka. Analiza navedenih bihevioralnih i socioekonomskih faktora
u radu ukazuje da su osobna potrosnja i Stednja Cesto formirane pod njihovim utjecajem. Ipak,
potrebno je sagledati Siru sliku jer se ovi nalazi ne mogu uvijek primijeniti na ¢itavu populaciju
s obzirom da svaka osoba djeluje temeljem svojih jedinstvenih preferencija, osobnosti i
specificnih okolnosti, poput obiteljske situacije, kulture 1 sli¢no. Slijedom navedenog, potrebna
su daljnja sveobuhvatna istrazivanja koja uzimaju u obzir raznolikost tih ¢imbenika kako bi se

pruZio potpuniji uvid u sloZenost financijskog ponasanja.

Kljucne rijeci: osobna potro$nja, osobna S$tednja, bihevioralna ekonomija, kognitivne

pristranosti, socioekonomski faktori
SUMMARY

Personal consumption is one of the most important components of any economy, as evidenced
by the fact that it amounts to approximately 60% of a country's GDP on average. On the other
hand, personal saving is important for people's financial stability and, consequently, the stability

of economies as a whole. Personal consumption and saving are influenced by a variety of



factors, and in this paper a special focus will be on behavioral and socioeconomic factors. These
factors influence the financial decisions we make, and understanding these factors is crucial for
all actors of an economy. Behavioral or psychological factors are the result of mental shortcuts
and irrational thinking shaped by emotions and limited cognitive abilities that all people
experience. Furthermore, socioeconomic factors such as income level, level of education,
employment stability, and demographic characteristics influence personal consumption and
saving patterns and opportunities, contributing to disparities in wealth accumulation and
financial (in)stability. Primary and secondary data sources were used in this paper. Secondary
data sources include scientific papers and journal articles, books, and sources from the Internet
and electronic media. Primary data sources were collected on the basis of an online survey.
Inductive and deductive methods, the method of analysis and synthesis, the method of
abstraction, the method of description, the method of compilation, the method of proof and
disproof, and the method of samples were used in this paper. The analysis of the aforementioned
behavioral and socioeconomic factors in this paper indicates that personal consumption and
saving are often formed under their influence. However, it is necessary to look at the bigger
picture because these findings cannot always be applied to the entire population, given that each
person acts on the basis of their unique preferences, personality and specific circumstances,
such as family situation, culture, and the like. Consequently, further comprehensive research is
needed that takes into account the diversity of these factors in order to provide a more complete

insight into the complexity of financial behaviour.

Key words: personal consumption, personal saving, behavioral economics, cognitive biases,

socioeconomic factors
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1. UVOD

1.1. Predmet i cilj rada
Predmet ovog diplomskog rada je analiza utjecaja raznih bihevioralnih i socioekonomskih
faktora na osobnu potrosnju i Stednju. U radu ¢e se prezentirati teoretski okvir osobne potrosnje
1 osobne Stednje te ¢e se analizirati njihovi trendovi u Hrvatskoj i Europskoj uniji. Kao §to je
navedeno, osobna potro$nja i Stednja pod utjecajem su brojnih faktora, od kojih su bihevioralni
I socioekonomski fokus ovoga rada. U radu ¢e se predstaviti teoretski okvir navedenih faktora,
a u drugoj polovici rada prezentirat ¢e se rezultati anketnog istrazivanja provedenog u svrhu
izrade ovoga rada. Cilj ovog rada je objasniti vaznost i trendove osobne potrosnje i Stednje te
poblize objasniti ¢itav niz faktora koji ih formiraju. Toc¢nije, cilj rada je pruziti uvid u svijet
bihevioralne ekonomije koja istrazuje prisutnost psiholoskih ¢imbenika te analizirati
socioekonomske ¢imbenike poput dohotka, stupnja obrazovanja, radnog statusa i demografskih
faktora u kontekstu financijskog ponasanja pojedinaca. Cilj anketnog istrazivanja provedenog
u svrhu pisanja ovog rada je pruziti uvid u razinu utjecaja predmetnih faktora na financijsko

ponasanje, tocnije potro$nju i Stednju, odredenog uzorka ispitanika.

1.2. Izvori i metode prikupljanja podataka
U radu su koristeni primarni i sekundarni izvori podataka. Sekundarni izvori podataka
podrazumijevaju znanstvene radove i ¢lanke u Casopisima, knjige te izvore s interneta i

elektroni¢kih medija.

Primarni izvori podataka prikupljeni su temeljem online anketnog upitnika na uzorku od 156
punoljetnih osoba. U ovome radu Koristila se induktivna i deduktivna metoda, metoda analize i
sinteze, metoda apstrakcije, metoda deskripcije, metoda kompilacije, metoda dokazivanja i

opovrgavanja te metoda uzoraka.

1.3. Sadrzaj i struktura rada
Rad se sastoji od pet poglavlja, od kojih prvo poglavlje ¢ini uvod, a peto poglavlje zakljuc¢ak
rada.

U prvom, tj. uvodnom poglavlju, definiran je predmet i cilj rada, navedeni su svi izvori i metode

prikupljanja podataka te se kratko opisuje sadrZaj rada.

U drugom poglavlju pobliZze se obraduje pojam i vaznost osobne potroSnje i osobne Stednje.

Definira se njihovo znacenje te ucinak na pojedince i gospodarstva. Nadalje, analiziraju se



trendovi i kretanja osobne potro$nje i osobne Stednje u Europskoj uniji i Hrvatskoj. Kona¢no,
analizira se povezanost makroekonomskih i kulturoloskih faktora s osobnom potro$njom i

Stednjom kako bi se pruzio Siri kontekst svega Sto formira osobnu potrosnju i Stednju.

U tre¢em poglavlju objasnjava se pojam bihevioralne ekonomije; kakav utjecaj je na njega
imala psihologija te zaSto je bihevioralna ekonomija vazna. Osim toga, analizira se razlika
izmedu tradicionalne (neoklasi¢ne) ekonomske teorije 1 bihevioralne ekonomije, koja je nastala
kao antiteza prvoj. Pruzit ¢e se uvid u povijesni razvoj bihevioralne ekonomije kao posebnog
podru¢ja ekonomije. Konacno, pojmovi heuristika i kognitivnih pristranosti ¢e se opcenito
definirati te ¢e se objasniti utjecaj odabranih kognitivnih pristranosti na osobnu potrosnju i

Stednju.

U cetvrtom poglavlju analizira se utjecaj odabranih socioekonomskih faktora na financijsko
ponasanje pojedinaca, odnosno osobnu potros$nju i1 Stednju. Odabrani faktori su: dohodak,
stupanj obrazovanja i financijske pismenosti, radni status tj. zaposlenje i demografski faktori
(spol i dob). Nadalje, u zadnjem dijelu Cetvrtog poglavlja prezentirani su rezultati provedenog

anketnog istrazivanja.

U posljednjem, petom poglavlju, iznesen je zakljucak rada.



2. OSOBNA POTROSNJA I OSOBNA STEDNJA

2.1. Pojam i vaZnost osobne potrosnje
Bruto domaci proizvod jedan je od najvaznijih pojmova u ekonomskoj teoriji, a ujedno i jedan
od najvaznijih pokazatelja stupnja razvoja (izrazen kao BDP per capita) i stabilnosti
gospodarstva jedne zemlje (u smislu pozitivnih stopa rasta realnog BDP-a). Op¢enito, bruto
domaci proizvod je mjera agregatnog outputa u sklopu sustava nacionalnih racuna. Tocnije,
postoje tri nac¢ina na koje se BDP definira. Prvi na¢in BDP definira kao vrijednost finalnih
dobara! i usluga proizvedenih u gospodarstvu tijekom odredenog razdoblja. Drugi na¢in BDP
definira kao sumu svih dodanih vrijednosti? u gospodarstvu u odredenom razdoblju. Treéi nacin
smatra da je BDP zbroj svih dohodaka u gospodarstvu tijekom odredenog perioda (Blanchard i
Johnson, 2012). Ono §to je zajednic¢ko svim definicijama jest da Sto je BDP per capita neke
drzave veéi, to je ona razvijenija. No, BDP i PDP per capita u stvarnosti imaju i svoje
nedostatke. Jedan od najvecih nedostataka je Cinjenica da ne prikazuju kakva je raspodjela
dohotka obuhvacenog BDP-om u zemlji. Takoder, ne obuhvacaju usluge za koje se ne prima
placa, odnosno nadnica, poput kué¢anskih poslova ili brige o djeci. Osim toga, ne obuhvacaju ni
volonterske poslove, kao ni aktivnosti na crnom trziStu, iako su one znacajan aspekt svakog

drustva (Callen, n.d.).

Medutim, unato¢ navedenim nedostacima BDP-a, a time i BDP-a per capita, on se i dalje koristi
kao opceprihvaceni ekonomski pokazatelj razvijenosti gospodarstva jer daje okvirnu sliku
prema kojoj se moze donijeti ekonomski sud. Kada je rije¢ o BDP-u, razlikuju se pojmovi
nominalnog i realnog BDP-a. Nominalni BDP mijeri ukupnu vrijednost svih dobara i usluga
proizvedenih u gospodarstvu tijekom odredenog razdoblja izraCunatu prema trenutac¢nim, tj.
teku¢im cijenama na trzistu, dok realni BDP mjeri ukupnu vrijednost svih dobara i usluga
proizvedenih u gospodarstvu uzimajuc¢i u obzir inflaciju ili deflaciju. Dakle, realni BDP
predstavlja izratun nominalnog BDP prilagodenog za promjenu cijena (Callen, n.d.). Nadalje,
za bolje razumijevanje BDP-a potrebno je navesti njegove komponente prema takozvanoj
rashodnoj metodi obra¢una. Bruto domaci proizvod sastoji se od osobne potro$nje, investicija,
drzavne potros$nje i neto izvoza, §to je razvidno i iz sljedece formule (Blanchard i Johnson,
2012):

! Finalno dobro je dobro namijenjeno finalnoj potrosnji.
2 Dodana vrijednost predstavlja razliku izmedu vrijednosti proizvedenih proizvoda i vrijednosti intermedijarnih
proizvoda. Intermedijarni proizvodi su oni koji se koriste u proizvodnji nekog drugog proizvoda.



Nominalni BDP = C + I + G + (X — IM)|, gdje je:

e C —potrosnja; dobra i usluge koje kupuju potrosaci/kucanstva

e | —investicije; nerezidencijalne tj. investicije poduzeca i rezidencijalne tj.

investicije ku¢anstava

e G — drzavna potro$nja; potros$nja na lokalnoj i drzavnoj razini koja ne

ukljucuje transfere i otplate javnog duga
e (X —IM) - neto izvoz; X predstavlja izvoz te IM predstavlja uvoz.

Kao $to je razvidno iz navedene formule, osobna potrosnja jedna je od sastavnica BDP-a.
Samim time, osobna potroSnja jedna je od najvaznijih komponenti svakog gospodarstva, cemu
svjedoci Cinjenica da ona ¢ini najveci udio bruto domaceg proizvoda, tj. BDP-a, iako podaci
variraju od drzave do drzave. Osobna potro$nja na svjetskoj razini ¢ini u prosjeku 60% BDP-a
(OECD, 2013). Opcenito, osobna potro$nja definira se kao sredstva koja pojedinac ili viseclana
obitelj izdvajaju kako bi zadovoljili svakodnevne potrebe, poput prehrane, smjestaja, odjece i
obuce, prijevoznih sredstava, godi$njeg odmora, rekreativnih aktivnosti i slicno. Osobna
potrosnja Cesto Se naziva i potro§njom kucanstava ili privatnom potro$njom. Osobna potro$nja

uobiéajeno se rai¢lanjuje na 12 Kategorija, a to su (Juréi¢ i Ceh Casni, 2016):

1) Hrana i bezalkoholna pica; 2) Alkoholna pica i duhan; 3) Odjeca i obuéa; 4) Stanovanje i
potroS$nja energenata; 5) Zdravstvo; 6) Prijevoz; 7) Obrazovanje; 8) Komunikacije; 9)
Poku¢stvo, oprema za kucu i redovito odrzavanje; 10) Hoteli i restorani; 11) Rekreacija i

kultura; 12) Ostala dobra i usluge.

S druge strane, osobna potro$nja ne ukljucuje izdatke poput investiranja u financijske
instrumente, ulaganja u poslovne aktivnosti, dobrotvorne donacije, pla¢anje poreza i Stednje
(BEA, 2023).

Glavna determinanta osobne potrosnje je raspolozivi dohodak, §to znaci da razina osobne
potros$nje izravno ovisi o koli¢ini nov¢anih sredstava koje pojedinci ili viSeclana kucanstva
imaju na raspolaganju nakon plac¢anja poreza i ostalih obveznih davanja. Sukladno navedenom,

funkcija osobne potrosnje glasi (Blanchard i Johnson, 2012):

€= crD)) gt j

C — osobna potroSnja



YD —raspolozivi dohodak.

U slucaju da dolazi do povecanja raspolozivog dohotka, dolazi i do povecanja osobne potrosnje
i obrnuto, ako dolazi do smanjenja raspolozivog dohotka, dolazi i do smanjenja o0sobne
potrosnje. Ova jednadzba Cesto se naziva bihevioralnom jednadzbom jer prikazuje bihevioralne
aspekte potroSnje, odnosno ponaSanje potrosaca. Slika u nastavku prikazuje graficki prikaz

raspolozivog dohotka kao determinante osobne potrosnje.

Funkcija potrosnje
C=c¢,+ Yy

Potrosnja, C

¢]
=]

RaspolozZivi dohodak, Y

Slika 1. Graficki prikaz odnosa osobne potrosnje i raspoloZivog dohotka (Smoli¢, 2019)

U grafickom prikazu odnos osobne potrosnje i raspolozivog dohotka prikazan je funkcijom C
= ¢c0 + c1YD, u kojoj C predstavlja osobnu potrosnju, a YD predstavlja raspolozivi dohodak,
kao $to je i vidljivo na osima predmetnog grafikona. U funkciji osobne potros$nje postoje dva
parametra: cO i c1. Parametar cO moze se interpretirati na dva nacina. Prvi nacin predstavlja
tzv. autonomnu potroSnju, tj. potro$nju koja se odvija ¢ak i ako je raspoloZzivi dohodak jednak
nuli. Toc¢nije, ljudi moraju trositi financijska sredstva kako bi zadovoljili osnovne Zivotne
potrebe, a u slucaju da je njihov dohodak jednak nuli, ljudi ili prodaju svoju imovinu ili
posuduju novac kako bi mogli trositi. Druga interpretacija parametra cO smatra da promjene u
parametru c0 odrazavaju promjene osobne potroSnje pri odredenoj razini raspolozivog dohotka.
Porast parametra cO pokazuje porast osobne potrosnje pri zadanoj razini raspolozivog dohotka,
a smanjenje parametra cO0 pokazuje smanjenje osobne potroSnje pri toj razini raspolozivog
dohotka. Parametar c1 naziva se (grani¢na) sklonost potrosnji te pokazuje koliko ¢e se potrosnja
promijeniti pod utjecajem dodatne jedinice raspolozivog dohotka. Primjerice, ako je ¢1 = 0,5,
tada dodatna novcana jedinica (za ovaj primjer koristit ¢e se valuta euro) raspolozivog dohotka

povecava osobnu potros$nju za 1 EUR x 0,5 = 50 centi. Parametar c1 mora biti pozitivan, $to



znaci da povecanje raspolozivog dohotka uzrokuje povecanje osobne potro$nje. Osim toga,
parametar cl mora biti manji od 1, Sto znaci da ljudi najvjerojatnije neée potrositi cjelokupno
povecanje raspolozivog dohotka, ve¢ ¢e dio Stediti. Simboli AC i AYD ozna¢avaju promjenu u
0sobnoj potro$nji i promjenu u raspolozivom dohotku. Odnos raspolozivog dohotka i osobne
potro$nje analizirat ¢e se u potpoglavlju 4.1. Postoje tri teorije potro$nje koje objasnjavaju

uzroke i obrasce potrosackog ponasanja, a to su (Kozlov, 2023):

1. Keynsova Teorija apsolutnog dohotka — najjednostavnija teorija potro$nje koju je razvio
ekonomist John Maynard Keynes 1936. godine te je sugerirao da osobna potrosnja
direktno ovisi o raspolozivom dohotku te ako se mijenja raspolozivi dohodak, mijenja

se i potrosnja.

2. Friedmanova Teorija trajnog (permanentnog) dohotka — razvio ju je ekonomist Milton
Friedman 1957. godine te je sugerirao da osobna potros$nja nije vodena samo trenutnim
raspolozivim dohotkom, ve¢ i o¢ekivanim dohotkom pojedinca tijekom cijelog Zivota;
potrosaci ¢e prilagoditi svoju potrosnju kako bi odgovarala o¢ekivanom cjelozivotnom

dohotku, a ne samo trenutnim fluktuacijama dohotka.

3. Modiglianijeva Hipoteza zivotnog ciklusa — razvili su je ekonomisti Franco Modigliani
I Richard Brumberg 1954. godine te Modiglani i Albert Ando 1963. godine; sugerirali
su da na osobnu potro$nju utjece Zivotna faza pojedinca i oCekivani budu¢i prihodi;
mladi pojedinci imaju vecu vjerojatnost da ¢e imati viSu razinu duga i niZu razinu
Stednje, dok stariji pojedinci imaju vecu vjerojatnost da imaju viSe razine Stednje i nize

razine duga.

Kao §to je ve¢ spomenuto, osobna potroS$nja najveca je stavka bruto domaceg proizvoda te je
pokazatelj financijske stabilnosti i Zivotnog standarda potrosaca, a samim time, i gospodarstva
u cjelini. Osobna potro$nja utje¢e i na uvoz te porezne prihode, §to je posebice vazno u
drzavama u kojima je porez na dodanu vrijednost, tj. PDV, najzastupljenija vrsta indirektnih
poreza. Jedna od tih drzava je 1 Hrvatska, cemu svjedoci ¢injenica da u Hrvatskoj PDV, carine
1 troSarine ¢ine vise od 50% drzavnih prihoda, a navedeni drzavni prihodi ovise o kretanju
osobne potrosnje (Loli¢ Cipéi¢, 2020). Preferencije potrosa¢a imaju utjecaj na osobnu potrosnju
s obzirom da neki potrosaci preferiraju vise trositi, a neki vise Stedjeti. Potrosacke preferencije
takoder utjecu na strukturu potros$nje, tj. na proizvode koje potrosaci zele kupovati, a

posljedi¢no, na proizvode koje je potrebno proizvoditi. Osim toga, preferencije potroSaca



odreduju i koji inputi® su najpotrebniji. Promjene u preferencijama potroga¢a mogu dovesti do
promjene u razini BDP-a (zbog utjecaja na proizvodnju i industrije koje se bave tom
proizvodnjom) te promjena u strukturi i razini zaposlenosti. Dakle, iznos i struktura osobne
potro$nje imaju utjecaj na gospodarski razvoj, razinu i strukturu BDP-a, strukturu proizvodnje,

radna mjesta te kvalitetu i standard Zivota (Loli¢ Cip¢ié, 2020).

2.2. Osobna potrosnja u Hrvatskoj i Europskoj uniji
Gospodarstvo Europske unije jedno je od najrazvijenih na svijetu, cemu svjedoci Cinjenica da
je bruto domaci proizvod izrazen u standardu kupovne moci (engl. Purchasing Power Standard
— PPS)* na razini Europske unije &inio 15,2% svjetskog BDP-a u 2021. godini (Eurostat, 2024).
Kada je rije¢ o zemljama ¢lanicama Europske unije, Njemacka je ¢lanica s najvi§im BDP-om
te je njezin BDP izrazen u PPS u 2023. godini iznosio 3,666 bilijuna, odnosno 21,6% ukupnog
BDP-a Europske unije. Osim Njemacke, najve¢a gospodarstva u Europskoj uniji su jo§ 1
Francuska (2,608 bilijuna PPS u 2023. godini), Italija (2,160 bilijuna PPS u 2023. godini) i
Spanjolska (1,597 bilijuna PPS u 2023. godini). S druge strane, najnizi BDP izrazen u PPS ima
Malta te je u toj zemlji 2023. godine iznosio 22 milijarde (Eurostat, 2024). No, ovi podaci nisu
nuzno ispravni pokazatelji Zivotnog standarda u zemljama ¢lanicama. Naime, zemlja poput
Malte moze imati nizak BDP zbog veli¢ine teritorija, broja stanovnika i koli¢ine proizvedenih
dobara i usluga. Slijedom navedenog, za mjerenje zivotnog standarda ¢esto se kao pokazatelj
koristi BDP po glavi stanovnika, tj. BDP per capita izrazen u paritetu ili standardu kupovne

modi.

BDP per capita je ekonomski pokazatelj koji mjeri vrijednost finalnih dobara i usluga po osobi.
Tocnije, BDP per capita izratunava se na nacin da se vrijednost realnog BDP-a neke zemlje
podijeli s brojem stanovnika te zemlje u odredenoj godini. Ovaj pokazatelj se moze protumaciti
kao pokazatelj koliki dio BDP-a neke zemlje bi svaki pojedinacni stanovnik imao kada bi se
vrijednost BDP-a ravnomjerno rasporedila na stanovni$tvo. Prilikom racunanja BDP-a per
capita takoder je bitno izraziti vrijednosti u zajednickoj valuti te uskladiti razlike u cijenama,

zbog ¢ega se BDP per capita izrazava u paritetu ili standardu kupovne mo¢i (PPP ili PPS).

Prosje¢ni BDP per capita u Europskoj uniji iznosio je 37 610 EUR u 2023. godini (Eurostat,
2024). U Europskoj uniji u 2023. godini najve¢i BDP per capita u PPS zabiljezio je

Luksemburg, sa 138% veé¢im pokazateljem od prosjeka Europske unije, dok je najnizi BDP per

% Input (utroSak ili intermedijarno dobro) jest proizvod koji se koristi u proizvodnji nekog drugog proizvoda.
4 Standard kupovne modéi je umjetna zajedni¢ka referentna jedinica valute u kojoj se izrazavaju agregati
nacionalnih racuna u Europskoj uniji s ciljem uklanjanja razlika u cijenama izmedu zemalja ¢lanica.



capita u PPS zabiljezila Bugarska, ¢iji je pokazatelj bio 36% manji od prosjeka Europske unije
(Eurostat, 2024). U apsolutnim vrijednostima, BDP per capita uskladen za razlike u cijenama u
Luksemburgu je u 2023. godini iznosio 119 000 EUR, a u Bugarskoj je iznosio 15 000 EUR
(Statista, 2024).

Kada je rije¢ o vrstama djelatnosti koje najvise doprinose BDP-u u Europskoj uniji, prema
podacima Eurostata (2024) usluzne djelatnosti su na prvom mjestu te su u 2023. godini
doprinijele 71,9% ukupnog BDP-a. Usluzne djelatnosti doprinose vise od % ukupne vrijednosti
finalnih dobara i usluga u Luksemburgu, Belgiji, Gr¢koj, Portugalu, Francuskoj, Nizozemskoj,
Spanjolskoj, Malti i Cipru. S druge strane, usluzne djelatnosti manje su zastupljene u
Madarskoj, Rumunjskoj, Ceskoj, Poljskoj, Slovagkoj i Sloveniji, gdje &ine manje od dvije
tre¢ine ukupne vrijednosti BDP-a, a u Irskoj su usluzne djelatnosti ¢inile samo 59,5% BDP-a.
U navedenim zemljama industrija igra vaznu ulogu u gospodarstvu. Izuzev usluznih djelatnosti,
na razini Europske unije doprinos BDP-u imaju proizvodna industrija s 20,5% ukupnog BDP-
a, gradevina s 5,7% ukupnog BDP-a te poljoprivreda, Sumarstvo i ribarstvo s 1,9% ukupnog
BDP-a.

Sto se tie strukture BDP-a, osobna potro$nja je u ozujku 2024. godine &inila 53,0% ukupnog
nominalnog BDP-a na razini cijele Europske unije te je u Grékoj udio osobne potro$nje u
nominalnom BDP-u bio najvisi sa 73,1%, a u Irskoj najnizi s 29,7% (CEIC, 2024). Razlog niske
zastupljenosti osobne potroSnje u ukupnom nominalnom BDP-u Irske jest Cinjenica da u toj
zemlji posluju mnogobrojne multinacionalne kompanije. Takve kompanije ¢esto prodaju dobra
i usluge izvan same Irske, $to sluzbeno povecava vrijednost izvoza iz Irske, ali se, u stvarnosti,
profit generiran prodajom tih dobara i usluga zadrzava unutar multinacionalnih kompanija te
irsko gospodarstvo ¢esto nema izravne Kkoristi od navedenih profita. Sukladno tomu, moze se
re¢i da je irski BDP umjetno napuhan uslijed djelovanja multinacionalnih kompanija te zbog
toga osobna potro$nja ¢ini manji udio u BDP-u. S druge strane, gospodarstva zemalja u kojima
osobna potrosnja ¢ini ve¢i udio BDP-a viSe se oslanjaju na domacu potraZznju nego na izvoz
ostvaren djelovanjem multinacionalnih kompanija (Pogatchnik, 2021). Prema podacima
Eurostata (2024), u prvom kvartalu 2024. godine u Europskoj uniji doslo je do povecanja realne
osobne potrosnje za 0,2% u odnosu na prethodno kvartalno razdoblje. Kao Sto je ranije
spomenuto, osobna potros$nja, odnosno potrosnja kucanstava, dijeli se u 12 kategorija. Graficki
prikaz u nastavku pruza uvid u strukturu osobne potros$nje u Europskoj uniji prema svrhama, tj.

kategorijama potro$nje prema podacima za 2022. godinu.
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Slika 2. Graficki prikaz osobne potrosnje u Europskoj uniji prema kategorijama potrosnje u

2022. godini (Eurostat, 2023)

Iz grafi¢kog prikaza razvidno je kako je gotovo Cetvrtina (24,1%) osobne potrosnje, odnosno
potro$nje kucanstava posvecena kategoriji stanovanja i potroS$nje energenata, nakon cega slijedi
potro$nja na hranu i bezalkoholna pi¢a (13,6%), transport (12,5%) te ostala dobra i usluge
(11,3%). Iz navedenih podataka moze se zakljuéiti da se znacajan udio osobne potro$nje koristi
u svrhu zadovoljavanja osnovnih zivotnih potreba, poput stanovanja i hrane. Nadalje, potrosnja
na transport takoder je poprilicno zastupljena, Sto pokazuje da stanovnici imaju znacajnu
potrebu za kretanjem zbog zaposlenja ili obrazovanja, ali i da su cijene goriva na visokoj razini.
S druge strane, vidljivo je da se odvija i potros$nja na kategorije poput ostalih dobara i usluga,
hotela i restorana te rekreacije i1 kulture, koje ne spadaju pod osnovne Zivotne potrepstine te su

pokazatelj (relativno) visokog stupnja Zivotnog standarda na razini Europske unije.

Bruto domaci proizvod Republike Hrvatske dozivio je brojne fluktuacije tijekom ekonomskih
razdoblja. Najveci pad hrvatskog BDP-a bio je uzrokovan financijskom krizom koja je zapocela
2007. godine u SAD-u. Americka kriza se tijekom 2008. i 2009. godine prelila i na ostatak
svijeta, ponajvise Europu. Slijedom navedenog, hrvatski BDP dozivio je najznacajniji pad
2009. godine, kada je realni BDP pao za 7,4% u odnosu na prethodnu godinu, a pad realnog
BDP-a kontinuirano je zabiljeZzen sve do 2014. godine. Ukupan pad realnog BDP-a izmedu
2009. i 2014. godine iznosio je 12,6% (Oraci¢, 2017). Hrvatsko gospodarstvo pocelo se
oporavljati 2015. godine, kada BDP po prvi put nakon viSegodi$njeg razdoblja ne biljezi pad, a



tek 2017. godine premasuje razinu predkrizne 2008. godine (Buterin, Vlahini¢ Lenz i
Mihaljevi¢, 2019).

Hrvatski BDP izrazen u PPS u 2023. godini iznosio je 111 milijardi, $to Hrvatsku smje$ta na
20. mjesto medu ¢lanicama Europske unije po vrijednosti BDP-a (Eurostat, 2024). No, kada je
rije¢ o BDP-u per capita u PPS, stvari su nesto drugacije. Hrvatski BDP per capita u 2023.
godini iznosio je okvirno 20 000 EUR (HNB, 2024), sto znaci da je bio 24% ispod prosjeka
Europske unije, ili drugim rije¢ima, iznosio je 76% prosjeéne vrijednosti BDP-a per capita u
PPS u Europskoj uniji. Hrvatska se po ovome pokazatelju nalazi ispred Slovacke, Latvije,
Grcke i Bugarske (Eurostat, 2024).

Prema podacima Europske komisije (2024), prognoze za hrvatsko gospodarstvo su pozitivne;
smatra se da ¢e BDP u 2024. godini ukupno narasti za 3,3%, a u 2025. godini za 2,9%,
ponajprije zahvaljujuci rastucoj osobnoj potrosnji. Takve prognoze nastavak su trenda iz 2023.
godine, kada je hrvatski BDP dosegnuo rast od 3,1% kao rezultat povecanja osobne i drzavne
potro$nje, povecanja investicija te pozitivnog neto izvoza. Uzrok rasta osobne potro$nje je rast
nadnica uslijed manjka radne snage odnosno velike potraznje za radom. Kada je rije¢ o
djelatnostima ¢ija kona¢na proizvodnja, tj. output najvise doprinosi BDP-u Hrvatske, prednjace
usluzne djelatnosti sa 72,7% bruto dodane vrijednosti, nakon ¢ega slijedi industrija i
gradevinarstvo s 23,8% te, konacno, poljoprivreda, Sumarstvo i ribarstvo s 3,5% (OECD, 2023).
Hrvatsko gospodarstvo izuzetno je ovisno o turisti¢kim uslugama, pa su tako turisticki prihodi

u 2023. godini dosegli iznos koji ¢ini 19,6% BDP-a (HNB, 2024).

Strukturom hrvatskog BDP-a dominira osobna potro$nja, koja je u prvom kvartalu 2024. godine
¢inila 61,3% nominalnog BDP-a, §to je iznad udjela od 53,0% na prosje¢noj razini Europske
unije (CEIC, 2024). Istrazivanja pokazuju kako zemlje koje nisu na visokoj razini ekonomskog
razvoja imaju strukturu BDP-a sa iznimno visokim udjelom osobne potrosnje. Sto je zemlja
razvijenija, udio osobne potro$nje u njezinom BDP-u opada, a na visokom stupnju ekonomske
razvijenosti udio osobne potrosnje iznosi oko 60% (Jur¢i¢ i Ceh Casni, 2016). Slijedom
navedenog, moze se zakljuciti da, na globalnoj razini, Hrvatska prati trend visoko razvijenih

zemalja.

Rezultati istrazivanja provedenog od strane Drzavnog zavoda za statistiku 2022. godine u
Hrvatskoj pokazali su da najve¢i dio potrosnje zauzima kategorija hrane i pica na koju se trosilo
27,0% ukupnih izdataka. Druga najzastupljenija kategorija su izdaci za prijevoz s 15,5%, nakon

Cega slijede izdaci za stanovanje, vodu, elektri¢nu energiju, plin i ostala goriva sa 14,5% te za
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odjecu i obucu sa 7,2% (DZS, 2024). Grafikon u nastavku prikazuje strukturu osobne potrosnje

u Hrvatskoj prema kategorijama potrosnje u 2022. godini.
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Slika 3. Graficki prikaz osobne potrosnje u Republici Hrvatskoj prema kategorijama potroSnje
u 2022. godini (DZS, 2024)

Kao S$to je ve¢ spomenuto, hrvatski BDP je tijekom 2023. godine biljezio rast primarno
zahvaljujuéi rastu osobne potrosnje, Sto se nastavilo i u 2024. godini, prema dosadaSnjim
podacima. PotroS$nja kucanstava, tj. osobna potro$nja je u drugom kvartalu 2024. godine
zabiljezila rast za 6,1% u odnosu na isto razdoblje prethodne godine, $to je ogledno u Cinjenici
da se povecao promet trgovine na malo u podruc¢ju neprehrambenih proizvoda i elektronike i
odjec¢e (DZS, 2024). Navedeni rast u tom razdoblju prvenstveno je bio rezultat ubrzanog
realnog rasta placa i zaposlenosti, povecanja potrosackog kreditiranja te uzleta turisticke sezone
pred Uskrs (HUP, 2024).

2.3. Pojam i vaznost osobne Stednje
Pojam osobna Stednja odnosi se na novcana sredstva koja 0soba ne koristi u svrhu potrosnje,
ve¢ ih odlaze za buducu upotrebu. Pojednostavljeno, osobna Stednja moze se prikazati kao
razlika raspoloZivog dohotka 1 osobne potrosnje, tj. ona predstavlja koli¢inu nov€anih sredstava
koja preostanu kada se od raspolozivog dohotka oduzme koli¢ina osobne potrosnje. Sukladno

navedenome, jednadzba osobne Stednje glasi (Universidad de Sevilla, n.d.):
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[S =YD — €] gdje je:
S — osobna Stednja
YD —raspolozivi dohodak
C — osobna potrosnja.

Stopa osobne Stednje predstavlja postotak, tj. udio osobnog raspolozivog dohotka koji se stedi.
Postoje razli¢ite skupine Stednje koje ovise o osobnim preferencijama, razini dohotka,
1) odgoda trenutaéne potros$nje kako bi se viSe moglo tro$iti u buducnosti i 2) povecanje
vrijednosti sredstava (imovine) u buducnosti kako bi se tada moglo vise trositi, odnosno takva
je Stednja usmjerena na generiranje prinosa. Kada je rije¢ o oblicima stednje, postoji: Stednja u
kreditnim i drugim financijskim institucijama, gotovinska Stednja (,,u ¢arapi®), Stednja putem
izravnog ulaganja na financijskom trzistu te Stednja u obliku ulaganja u nekretnine i zlato kao

realnu imovinu.

Stednja u kreditnim institucijama jedan je od najéeséih oblika $tednje, a osnovne vrste tednje
u kreditnim institucijama su oro¢ena $tednja i Stednja po videnju (u danaSnje vrijeme ljudi
koriste tekuce racune u bankama kao zamjenu za $tednju po videnju). Osim navedenih, postoje
i druge vrste stednje u kreditnim institucijama, a neke od njih su: otvorena Stednja, Stednja s
premijom, rentna Stednja, stambena Stednja i djecja Stednja, koje nude specifi¢ne uvjete ovisno

0 namijeni i trajanju (HNB, 2023).

Pored svega navedenog, jedan od ceSce koriStenih oblika Stednje je gotovinska Stednja,
kolokvijalno poznata i kao §tednja ,,u ¢arapi“. Ovaj pojam odnosi se na osobe koje Svoj novac
drze u svojim domovima u obliku gotovine. Ljudi koji Stede na ovaj nacin Cesto to rade iz
razloga $to nemaju povjerenja u bankovni sustav, a nisu dovoljno informirani o ostalim
oblicima Stednje ili se ne zele izlagati vecem riziku. Gotovinska Stednja daleko je
najneisplativiji oblik Stednje zato Sto ne generira nikakav prinos, a osoba koja tako Stedi u
realnim terminima gubi na vrijednosti novca s obzirom na inflaciju. No, pojedine vrste Stednje
u kreditnim institucijama, poput Stednje po videnju, takoder nisu znatno isplativije s obzirom
da se na nju ne isplacuju kamate ili su kamate iznimno niske te ne pokrivaju gubitak vrijednosti

od inflacije.

Stednja putem ulaganja na financijskom trzistu odnosi se na ulaganja pojedinaca u institucije

poput investicijskih i mirovinskih fondova, kupovinu dionica i ostalih financijskih instrumenata

12



i slicno. Ovakav oblik stednje, odnosno ulaganja donosi vec¢i prinos od, primjerice, orocene ili
Stednje po videnju, ali, samim time, donosi i veci rizik (rizi¢nost je jedan od faktora razlike
izmedu drZanja imovine u instrumentima Stednje koji su niskorizi¢ni i drzanja imovine u formi
ulaganja koja donosi ve¢i rizik). Oblik Stednje u formi ulaganja je i ,,Stednja u zlatu*“, koja
podrazumijeva razne nacine ulaganja u zlato (kupovina zlatnog nakita, poluga i sl.), sto u
godinama financijskih nestabilnosti u pravilu donosi visoki prinos koji pokriva i premasuje
troSak inflacije. Medutim, Stednja u zlatu nije uvijek toliko pozitivna koliko se ¢ini — u slucaju
da osoba ne raspolaze velikim iznosom novca koji moze uloziti, prinos je ¢esto nizak, kao §to

je slucaj 1 s klasi¢nom Stednjom u banci (Baricevi¢, 2022).

Ljudi su potaknuti na Stednju iz raznovrsnih i mnogobrojnih razloga, tj. motiva. Motivi Stednje
mogu biti rezultat trenutacnih potreba ili dugoro¢nih planova i Zelja. Kumarasinghe i
Munasinghe (2016) navode kako je njihovo istrazivanje pokazalo da se motivi §tednje mogu
podijeliti u 3 skupine: Stednja iz opreza/sStednja za hitne slucajeve, Stednja kroz Zivotni ciklus i
Stednja radi ostavstine. Stednja iz opreza, tj. Stednja za hitne slu¢ajeve najéeséi je motiv stednje
potaknut Zeljom za spremnost na neo¢ekivane troskove. Stednja kroz Zivotni ciklus pokazala
potrebe u raznim zivotnim stadijima, poput Stednje za razdoblje kada je osoba u mirovini. Treéi
motiv Stednje je tzv. Stednja radi ostavstine, koja se smatra najmanje zastupljenim motivom, a
odnosi se na Stednju koju bi potomci ili drugi nasljednici stedise naslijedili. Razmatranje motiva
Stednje datira jo$ iz doba John Maynarda Keynesa (1936) koji je u svom radu Opca teorija

zaposlenosti, kamata i novca naveo da postoji 8 motiva Stednje, a oni su:

1. Opreznost — ljudi Stede kako bi imali zalihe u slué¢aju nepredvidenih situacija.

2. Predvidanje — ljudi Stede kako bi se pripremili za buduc¢nost u kojoj ¢e odnos dohotka i
potreba pojedinca i/ili njegove obitelji biti znatno drugaciji nego danas, npr. zbog
starosti, financiranja obrazovanja ¢lanova obitelji, uzdrzavanja istih i slicno. Ovaj motiv
istovjetan je s motivom Stednje kroz Zivotni ciklus.

3. Kalkulacijski motiv — ljudi stede zbog prinosa, tj. zbog uvjerenja da ¢e im odredeni
oblik Stednje u buduénosti donijeti ve¢i dohodak uslijed isplate kamata ili drugih vrsta
»haknada‘“ na taj oblik Stednje.

4. Boljitak — ljudi stede motivirani Zeljom za boljim zivotnim standardom u buduénosti;
ocekuju da ¢e sadasnja Stednja doprinijeti ve¢oj potrosnji u buduénosti Sto ima pozitivan

ucinak na njihovu psihu.
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5. Nezavisnost — ljudi Stede kako bi imali osje¢aj autonomije i kontrole nad vlastitim
zivotom i odlukama, ¢ak i1 ako nemaju jasno odredenu svrhu sredstava koja Stede.

6. Poduzetnistvo — ljudi Stede novac kako bi mogli ulagati u poslovne projekte.

7. Ponos — ljudi stede kako bi proslijedili nov¢ana sredstva nasljednicima.

8. Pohlepa — ljudi $tede zbog nerazumne odbojnosti prema potro$nji, nemaju odreden cilj

Stednje, nego je ona iskljucivo rezultat skrtosti.

Motivi Stednje povezani su s trenutnim ili budué¢im potrosackim potrebama i Zeljama, bilo da
je rije¢ o neocekivanim troSkovima, osnovnim zivotnim tro§kovima, rekreativnim, tj. zabavnim

aktivnostima ili luksuznim stvarima.

Osobna Stednja, kao i osobna potrosnja, funkcija je raspolozivog dohotka. Drugim rije¢ima,
smatra se da je osnovna determinanta razine $tednje razina raspolozivog dohotka, pa tako glasi
(Shivaji College, n.d.):

S = f(YD)|, gdje je:
S — osobna (privatna) Stednja
YD - raspolozivi dohodak.

Slika u nastavku graficki prikazuje funkciju Stednje, tj. odnos raspolozivog dohotka i osobne

Stednje.

S
4

STEDNJA

¥

S

NEGATIWVIMNA ~
MPOLOZIVI DOHODAK

Slika 4. Graficki prikaz odnosa raspolozZivog dohotka i osobne Stednje (Lipovina-BoZovié i
Muhadinovié¢, n.d.)
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U grafickom prikazu tocka presjeka u kojoj je osobna potrosnja C jednaka raspolozivom
dohotku Yd predstavlja situaciju u kojoj nema Stednje. Tocnije, ako se sav raspolozivi dohodak
potrosi, ne preostaju novcana sredstva koja bi se mogla ustediti. Dio grafickog prikaza ispod
toCke presjeka na kojem je prikazana negativna Stednja oznacava situaciju u kojoj je potrosnja
vecéa od raspolozivog dohotka, §to znaci da se ljudi zaduzuju ili koriste svoju ustedevinu. Dio
grafickog prikaza iznad toCke presjeka prikazuje pozitivnu Stednju, tj. situaciju u Kojoj je

raspolozivi dohodak ve¢i od potrosnje te se preostali raspolozivi dohodak stedi.

Osobna Stednja nije samo formirana pod utjecajem raspolozivog dohotka, ve¢ i brojnih drugih
faktora. Beckmann, Hake i Urvova (2013) smatraju da na osobnu Stednju utjeu
socioeckonomski ¢imbenici, posebice dob osobe, a uz to utjecaj imaju i razina obrazovanja i
dohotka. Jumena, Siaila i Rizkie Widokarti (2022) u svojoj studiji utvrdili su unutarnje faktore
poput osobnog bogatstva, financijske pismenosti, psiholoskih i druStvenih faktora te
individualnih potreba i preferencija, i vanjske faktore poput makroekonomskih, demografskih
i geografskih faktora. U 3. i 4. poglavlju ovog rada detaljnije ¢e se analizirati neki od navedenih

¢imbenika.

Osobna Stednja iznimno je vazna stavka financijske stabilnosti i blagostanja pojedinaca. Ona
omogucava ljudima da postignu financijsku slobodu te budu spremni na Zivotne krize i
nepredvidene situacije, ali i da generiraju veée prihode u buduénosti (Doda i Fortuzi, 2015).
Osim toga, Stednja omogucava pojedincima da ostvare velike planove za buducnost, poput
kupovine nekretnine, automobila, financiranja obrazovanja te osiguravanja sredstava za
mirovinu kada ¢e redoviti mjese¢ni dohodak biti manji nego u razdoblju zaposlenja. Nadalje,
postojanje Stednje pozitivno djeluje na psihu StediSa na nacin da smanjuje tjeskobu i strah od

potencijalnih hitnih slucajeva koji ukljuc¢uju financije (Maison et al., 2019).

Stednja nije samo bitan aspekt financija na razini pojedinca, veé¢ ima utjecaj i na gospodarstvo
u cjelini. U kratkom roku, vea stopa osobne Stednje moze imati negativan ucinak na
gospodarstvo, odnosno BDP. Tocnije, ako ljudi vise Stede — manje trose. Kao $to je ranije
spomenuto, osobna potros$nja igra iznimno vaznu ulogu u gospodarstvu te njen pad moze
uzrokovati pad BDP-a. No, u dugom roku se pokazalo da rast stope osobne Stednje pozitivno
utjece na gospodarstvo. Naime, povecana stopa osobne Stednje moze dovesti do rasta kapitalnih
investicija i, posljedi¢no, gospodarstvenog rasta (Thornton, 2009). Kapitalne investicije naziv
su za ulaganja u fizicku imovinu od strane privatnih kompanija ili drzave, a ta imovina ukljucuje

nekretnine (gradevine), proizvodne pogone ili strojeve i sli¢no. Cilj kapitalnih investicija je
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unaprijedenje 1 razvoj dugoro¢nih poslovnih planova (Kenton, 2023). Primjer pozitivnog
utjecaja rasta Stednje na rast kapitalnih investicija je Stednja u bankama. Banke zaprimljena
novCana sredstva (depozite StediSa) koriste u svrhu odobravanja zajmova poslovnim
subjektima, koji ¢e pozajmljena sredstva usmjeriti u kapitalne investicije (Alzghoul et al.,
2023). Kapitalne investicije klju¢ne su za razvoj proizvodnih kapaciteta i pro§irenje poslovanja,
¢ime se stvaraju nova radnja mjesta, generira veéi prihod itd. Sve navedeno vodi do rasta
gospodarstva, odnosno BDP-a. Sukladno svemu navedenom, osobna Stednja igra iznimno

vaznu ulogu u osiguravanju financijske stabilnosti pojedinaca 1 gospodarstva.

2.4. Osobna Stednja u Hrvatskoj i Europskoj uniji
Osobna S$tednja, tj. njena razina i navike variraju od drzave do drzave u Europskoj uniji, S
obzirom na cinjenicu da se drzave razlikuju po razini raspolozivog dohotka, strukturi
obrazovanja medu stanovniStvom, stopom (ne)zaposlenosti, kulturoloskim normama te
cjelokupnoj gospodarskoj stabilnosti. Prema podacima Eurostata (2024), stopa osobne stednje
u eurozoni je u prvom kvartalu 2024. godine iznosila 15,3%, tj. ljudi u ¢lanicama eurozone su
u prosjeku $tedili 15,3% svog raspolozivog dohotka, $to je najvisa zabiljezena stopa osobne
Stednje od 2021. godine. Porast stope osobne $tednje rezultat je rasta raspolozivog dohotka za

2,1%, koji je bio veci od rasta osobne potrosnje za 0,8%.

Kada se promatraju zemlje ¢lanice Europske unije, najveca stopa osobne $tednje zabiljezena je
u Njemackoj gdje je iznosila 19,9%, nakon ¢ega slijedi Nizozemska s 19,4% i Luksemburg s
18,1%. S druge strane, Poljska i Gréka zabiljeZile su negativne stope osobne $tednje s -0,8% i
-4,0%, Sto znaci da Su njihovi stanovnici trosili vise od raspolozivog dohotka koristenjem
ustedenih sredstava iz prethodnih razdoblja ili zaduzivanjem (Eurostat, 2023). 1z navedenih
podataka je razvidno da se stope osobne Stednje razlikuju od ¢lanice do ¢lanice Europske unije,
a razlog tomu su razlike u razinama raspolozivog dohotka i bogatstva, demografskoj strukturi,
ekonomskoj stabilnosti, te drzavnim ekonomskim politikama (Rocher i Stierle, 2015). Kada je
rije¢ o motivima za Stednju, Le Blanc et al. (2016) proveli su istrazivanje na 15 ¢lanica eurozone
u kojem su utvrdili da ispitanici najcesce Stede za hitne slucajeve, a 0Sim toga, istaknuti motivi
za Stednju su Stednja za starost tj. mirovinu, Stednja za kupovinu nekretnine (Sto je posebno
istaknuto u Portugalu, Nizozemskoj i na Malti), stednja za obrazovanje i potporu potomcima,

Stednja za otplacivanje dugova te Stednja za ostale velike kupnje osim nekretnine.

Osobna Stednja iznimno je vazan aspekt upravljanja osobnim financijama u Hrvatskoj. Kao i u

ostalim zemljama, osobna $tednja u Hrvatskoj odraz je brojnih isprepletenih faktora, koji u
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Hrvatskoj mogu biti i1 neSto sloZeniji s obzirom da je tranzicijska ekonomija, a ekonomski
pokazatelji nisu na visokoj razini u odnosu na najrazvijenije zemlje ¢lanice Europske unije.
Prema dostupnim podacima Eurostata (2023), stopa osobne $tednje 2022. godine u Hrvatskoj
iznosila je otprilike 6%, §to je znatno nize od prosjeka u eurozoni. Mnogobrojni faktori, poput
dohotka, dobi i razine obrazovanja razlikuju se od regije do regije u Hrvatskoj. Portal Moj Posao
(2023) naglasava kako je istrazivanje Hrvatske gospodarske komore pokazalo da iznos Stednje
po glavi stanovnika najviSe iznosi u Istri, nakon ¢ega je grad Zagreb te Primorsko-goranska
zupanija. Kada se promatra Stednja po glavi stanovnika prema podacima HNB-a (2024) za prvi
kvartal 2024. godine, depoziti stanovnistva biljezili su ukupan iznos od 37,0 milijarde EUR, od
¢ega su prekonoc¢ni depoziti iznosili 26,3 milijarde EUR, a oro¢eni depoziti 10,7 milijarde EUR.
Oroceni depoziti zabiljezili su prili¢no velik rast u odnosu na isto razbolje prethodne godine,
to¢nije, rast od 20,4%. Prekonoé¢ni depoziti nisu nuzno odraz $tednje s obzirom da nisu
namijenjeni dugoro¢nom ¢uvanju, tj. svrha im je brzo i jednostavno podizanje, ali su oroceni
depoziti direktno korelirani sa §tednjom jer podrazumijevaju cuvanje na duze razdoblje uz
ugovorenu kamatnu stopu. Rast ove vrste depozita ukazuje na rast osobne Stednje. Prema N1
(2024), istrazivanje koje je proveo Boston Consulting Group pokazalo je da hrvatski gradani
primarno Stede u obliku nekretnina te gotovine i depozita, a manje u obliku ulaganja u
financijske instrumente poput dionica i obveznica. Hrvatska biljezi sporiji rast bogatstva od
drugih zemalja Isto¢ne Europe, a kao razlog se navodi €injenica da gradani ne ulaZzu u
»haprednije* oblike Stednje koji mogu povecati dohodak. Visoka zastupljenost Stednje u
gotovini i depozitima moze biti pokazatelj niske spremnosti na rizik velikog dijela hrvatskih
gradana s obzirom da je to siguran oblik Stednje, ali 1 znak manjka edukacije o drugim oblicima

Stednje koji bi mogli donijeti veci prinos.

S druge strane, u Hrvatskoj zivotna osiguranja i mirovinski programi ¢ine veci udio ukupnog
financijskog bogatstva nego u Isto¢noj Europi. Financijsko bogatstvo definira se kao ukupno
bogatstvo umanjeno za vrijednost nekretnina i dugova. Financijsko bogatstvo u Hrvatskoj raste
sporije nego u Isto¢noj Europi, ali Hrvati zato posjeduju vece realno bogatstvo, koje obuhvaca
nekretnine, trajna dobra i plemenite metale (N1, 2024). Nadalje, ljudi u Hrvatskoj Cesto Stede i
,,u Carapi®, a ukupan iznos takve Stednje teSko je procijeniti. No, kada je rije¢ o zamjeni kunskih
novcanica i kovanica za eure, u prvih Sest mjeseci 2024. godine zamijenjen je iznos od 46,4
milijuna kuna. Medutim, procjenjuje se da se jo$ uvijek nije vraceno 4,38 milijardi kuna
vrijednosti novc¢anica i kovanica (Pili, 2024). S obzirom na ¢injenicu da je ve¢ veliki dio kuna

pretvoren u eure tijekom 2023. godine, moZze se zakljuciti da hrvatski gradani vrlo Cesto
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prakticiraju Stednju ,,u ¢arapi®, §to otezava procjene vrijednosti Stednje. Osobe koje Stede na taj
nadin izraZavaju nepovjerenje u bankovni sustav, ali se i ne educiraju dovoljno o svim

dostupnim moguénostima Stednje.

Dakle, u Hrvatskoj i dalje dominiraju tradicionalni oblici Stednje te postoji odredena averzija
prema S$tednji u obliku srednje do visokorizi¢nih investicija poput onih u investicijskim

fondovima ili na burzi vrijednosnica, a stopa osobne $tednje niza od prosjeka eurozone ukazuje

.....

2.5. Makroekonomski i kulturoloski faktori koji utje¢u na osobnu
potrosSnju i Stednju
U ovome radu poblize ¢e se analizirati pojmovi bihevioralnih i socioekonomskih faktora, no uz
njih, na osobnu potros$nju i Stednju utjece Citav niz drugih faktora, poput makroekonomskih i
kultoroskih. U ovome odlomku ¢ée ukratko biti prikazani upravo ti faktori. Kada je rije¢ o
makroekonomskim faktorima, ekonomske pojave poput promjena kamatnih stopa, inflacije,

porezne politike i mnoge druge imaju znacajan u¢inak na osobnu potros$nju i Stednju.

Varlamova i Larionova (2015) u svom istrazivanju tvrde da poveéanje uvoza negativno utjece
na ukupnu vrijednost osobne potrosnje u kontekstu BDP-a. Uvoz igra vaznu ulogu u
gospodarstvu jedne drzave, na nacin da stvara konkurenciju domac¢im proizvodima i uslugama,
Sto vodi do smanjenja cijena te, kona¢no, smanjenja ukupnog iznosa osobne potrosnje. Kada je
rije¢ o inflaciji, njen rast pozitivno utjece na osobnu potro$nju kao komponentu BDP-a, barem
kratkoro¢no. Tocnije, u uvjetima rasta cijena dolazi do rasta izdataka potrebnih za kupovinu
iste ili sli¢ne kosarice dobara u odnosu na prethodno razdoblje prije rasta cijena. Dakle, ako
potrosaci Zele zadrzati isti naCin zivota kao prije rasta inflacije, morat ¢e trositi vise. S druge
strane, rast inflacije koji vodi do pada kupovne moc¢i znaci da potrosaci s istom koli¢inom novca
mogu kupiti manje dobara i usluga, §to moze dovesti do smanjenja ukupne osobne potrosnje jer
potrosaci kupuju isklju¢ivo osnovna dobra i usluge, a smanjuju tzv. diskrecijsku potro$nju,
odnosno potro$nju na dodatna, nepotrebna dobra. Sukladno navedenome, u situaciji visoke
inflacije mogu poceti prilagodavati svoje potroSacke navike, npr. kupnjom jeftinijih alternativa
potrebnih dobara i usluga ili odgadanjem kupnje nepotrebnih proizvoda, zbog o¢ekivanja da ¢e
se cijene ponovno smanjiti u buducnosti. Takvo potrosacko ponaSanje moze dovesti do

kratkoro¢nog smanjenja osobne potro$nje (Manasseh et al., 2018).

Sa Stedne strane, rast inflacije moze uzrokovati smanjenje osobne Stednje. U slucaju da stopa

inflacije nadmasuje kamatnu stopu na odredenu vrstu Stednje u npr. banci, ta Stednja gubi na
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svojoj realnoj vrijednosti. Ljudi bi zbog toga mogli postati demotivirani da stede te se radije
odlucuju taj novac potrositi (Manasseh et al., 2018). Na potrosacke navike takoder imaju utjecaj
i kamatne stope. Kada dolazi do pada kamatnih stopa, ljudi vise posuduju nov¢ana sredstva, tj.
zaduzuju se po nizoj cijeni, Sto ih potice da vise troSe. Drugim rije¢ima, kada je zaduZzivanje
jeftinije, veéa je vjerojatnost da ¢e se ljudi zaduzivati kako bi financirali svoju potrosnju. U
proslosti su se ljudi najces¢e zaduzivali zbog velikih kupnji, poput automobila i kuée, ali je
svrha zaduzivanja u danasnje vrijeme puno raznolikija, te se moze odnositi na financiranje
obrazovanja, hobija, zabave i sli¢no. Suprotno tomu, kada su kamatne stope visoke dolazi do

smanjenja osobne potrosnje, a povecanja osobne stednje (Kozlov, 2023).

Osobna potrosnja i Stednja takoder ovise i 0 poreznoj politici. Kada je rije¢ o porezu na
dohodak, progresivne porezne politike, gdje stopa poreza na dohodak raste s visinom dohotka,
viSe opterecuju Stednju osoba s visokim dohotkom jer one i veéi dio svog dohotka Stede. No,
empirijski podaci pokazuju da je u¢inak progresivnosti porezne politike na Stednju manji od
oc¢ekivanog. Osim poreza na dohodak, ulogu igra i porez na potro$nju, poput PDV-a, trosarina
1 slicno. Porezi na potros$nju su obi¢no regresivni, $to znaci da viSe optere¢uju siromasnije
stanovnistvo. Svi stanovnici placaju jednaku stopu PDV-a, a za siromasnije osobe taj iznos
zauzima veéi dio njihovog raspolozivog dohotka nego za bogatije pojedince. Medutim, u
slu¢aju niske razine $tednje u nekoj drzavi, porezne politike bi ponekad trebale biti regresivne
u kontekstu poreza na potroSnju iz razloga Sto veci porezi na potro$nju vode do poskupljenja
dobara i usluga $to moze natjerati ljude da budu oprezniji s nepotrebnom potro$njom te poc¢nu
vise Stediti (Kesner-Skreb, 1999). Nadalje, istraZivanje Bernheima i Scholza (1993) bavi se
politikom odredivanja poreza na kapitalnu dobit®>. Smanjenje poreza na kapitalnu dobit moglo
bi pozitivno utjecati na rast Stednje bogatijih pojedinaca jer bi Stednja u obliku ulaganja u
financijske instrumente postala primamljivija. No, provodenje takve porezne politike je
nepozeljno jer pogoduje bogatijim pojedincima koji 1 bez takvih politika mogu znacajno
Stedjeti.

Vaznu ulogu u oblikovanju financijskog ponasanja imaju i1 kulturoloski faktori, koji se razlikuju
u razli¢itim dijelovima svijeta. Drzave i regije razlikuju se po mentalitetu kada je u pitanju
upravljanje novcem, poduzimanje rizika, nacin zivota i tako dalje. Fuchs-Schiindeln, Masella i
Paule-Paludkiewicz (2020) u svom istrazivanju navode da se kulturoloske odrednice vezane za

Stednju prenose s generacije na generaciju, odnosno s roditelja na djecu. U istrazivanju se

° Kapitalna dobit je dobit ostvarena temeljem posjedovanja financijskih instrumenata.
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.......

do zakljucka da osobe koje vuku korijene iz kultura s ve¢om sklonos¢u $tednji vise Stede od
osoba koje vuku korijene iz kultura koje nisu znatno orijentirane na Stednju. Medutim,
kulturoloski ¢imbenici imaju snazniji utjecaj na Stednju kod djece imigranata koja 1 dalje
odrzavaju intenzivnu povezanost sa svojom izvornom kulturom, odnosno kod djece koja pricaju
izvorni jezik svojih roditelja imigranata. Drugim rije¢ima, §to je veca povezanost s izvornom
kulturom, to je veca vjerojatnost da ¢e pojedinac usvojiti i prakticirati kulturne vrijednosti
povezane s Stednjom, poput strpljenja i odgode zadovoljstva. Prema istrazivanju Grablea, Parka
I Jooa (2009), Korejci koji zive u Sjedinjenim Americkim Drzavama pokazali su odgovornije
upravljanje osobnim financijama od Amerikanaca koji se nalaze na istoj razini financijske
pismenosti 1 kupovne modi, iz ¢ega se moze zakljuciti da kultura igra ulogu u odredivanju
financijskog ponaSanja. Istrazivanje Haliassosa, Janssona i Karabuluta (2017) navodi da
kulturoloski stavovi prema riziku mogu oblikovati financijsko ponasanje u pogledu stednih
navika. Kulture koje naglasavaju oprez i izbjegavanje neizvjesnosti mogu navesti pojedince da
preferiraju sigurnije mogucnosti ulaganja odnosno S$tednje, dok c¢e pojedinci iz kultura
spremnijima na rizik prije $tediti u obliku ulaganja u npr. dionice. Neke kulture koje su sklonije
dugoro¢nom planiranju mogu potaknuti Stednju, dok one koje poti¢u kratkoro¢nu orijentaciju

mogu dovesti do vece potrosnje.
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3. BIHEVIORALNA EKONOMIJA

3.1. Pojam bihevioralne ekonomije
Rije¢ biheviorizam nastala je od engleske rijeci behavior, $to u prijevodu znaci ponasanje.
Biheviorizam se moze definirati kao teorija da se ljudsko ili Zivotinjsko ponasanje temelji na
kondicioniranju tj. uvjetovanju (mentalni trening i utjecaj stecenih navika), umjesto na mislima
i osjecajima (Cambridge Dictionary, n.d.). U znanstveno-istrazivackim krugovima
biheviorizam oznacava pravac psihologije koji tvrdi da je temeljni cilj psihologije kontrola i
predvidanje ponasanja (Hrvatska enciklopedija, n.d.). Psiholog koji je biheviorist ¢e zahtijevati
dokaze za bilo koju psiholosku hipotezu. To¢nije, on smatra da se sa sigurno§¢u moze znati da
postoji razlika izmedu dva stanja uma 0sobe samo ako postoji jasna razlika u ponasSanju
povezanom sa svakim od ta dva stanja. Doktrina biheviorizma kao pravca psihologije temelji

se na tri uvjerenja (Graham, 2023):

1) da je psihologija znanost koja proucava ponaSanje, a ne unutarnji um/stanje, za $to se

smatra da je odvojeno i drugacije od samog ponasanja,

2) da se ponasanje moze opisati i bez objasnjavanja unutarnjih psiholoskih procesa te da

su izvori ponaSanja vanjski tj. okolisni, a ne unutarnji,

3) ako se mentalni pojmovi koriste u opisivanju i obja$njavanju ponasanja, te pojmove

treba ukloniti i zamijeniti pojmovima koji se odnose specifi¢no na ponasanje.

Biheviorizam kao pravac psihologije razvio je J. B. Watson, koji je 1913. godine napisao
manifest u kojem je predlozio napustanje svijesti kao predmeta istraZivanja, te umjesto toga,
fokusiranje na bihevioralne, tj. ponasajne, manifestacije inteligencije (Hauser, n.d.). Nakon
Watsona, psiholog B. F. Skinner razvio je tzv. ,radikalni biheviorizam®. On je smatrao da
koncept slobodne volje nije stvaran te da je sve ljudsko ponasanje rezultat uvjetovanja (Cherry,
2024). Skinner je 1930-ih godina predstavio teoriju operativnog uvjetovanja, prema kojoj se
odredena ponasanja javljaju kao ishod kaznjavanja i ohrabrivanja tj. podrske (Main, 2023). Ako
se odredeno ponaSanje nagradi podr§kom, ono ¢e se ponoviti u buducnosti, dok kaznjavanje
ima suprotan ucinak. Tijekom 1950-ih godina doslo je do otpora prema bihevioristiCkim
tezama, uslijed Cega se pojavila tzv. , kognitivna revolucija“, u sklopu koje su neki psiholozi
smatrali da je prijaSnji fokus na ponaSanje kratkovidan te da psihologija kao znanost treba
ponovno uzimati u obzir mentalno funkcioniranje ako zeli ponuditi kvalitetne teze o ljudskom
ponasanju. Kognitivni pristup danas je smatran ispravnijim jer ukljuuje percepciju,
kategorizaciju, pamcenje, numericke obrasce, jezik i razmis$ljanje (Lumen, n.d.). Nadalje, ovaj
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pristup uzima u obzir Siri spektar ¢imbenika na ljudsko ponasanje od biheviorizma,
pokusavajuci objasniti kako ljudi razmisljaju 1 donose odluke, zasto grijeSe, kako pamte i zasto
ponekad pogresno zapamte informaciju itd. Dakle, kognitivni pristup uzima u obzir procese
koji su nesumnjivo dio ljudskog iskustva, ali koji se ne mogu objasniti iskljucivo ponasanjem i

vanjskim utjecajima (Atkisson, 2010).

Unatoc€ Cinjenici da bihevioralna ekonomija sadrzi rije¢ poteklu od biheviorizma, ona zapravo
nema mnogo veze s biheviorizmom kao pravcem psihologije, ve¢ se temelji na teorijama i
saznanjima kognitivne psihologije. Neki ekonomisti ¢ak smatraju je bihevioralna ekonomija
kao grana ekonomije pogresno nazvana, te da se trebala zvati kognitivna ekonomija (Angner i
Loewenstein, 2006). Slijedom navedenog, bihevioralna ekonomija definira se kao pristup
ekonomskoj analizi koji ukljucuje psiholoski uvid u ponasanje ljudi kako bi se objasnile
ekonomske odluke. Ona pruZa objaSnjenja anomalija u ekonomskim odlukama uvodenjem
socijalnih, kognitivnih i emocionalnih predrasuda u proces donoSenja odluka (Oxford
Reference, n.d.). Bihevioralna ekonomija za cilj ima istraziti i razumijeti (iracionalno)
ponaSanje ljudi te je ona podrucje ekonomije koje promatra ljude kao bi¢a koja su sklona

emocionalnom i impulzivhom ponasanju te koja su pod utjecajem svoje okoline.

Bihevioralna ekonomija pokusava ponuditi odgovore na pitanja poput: ,,Zasto se ljudi klade
1ako su svjesni rizika?*, ,,Zasto ljudi ne Stede za buducnost 1ako znaju da bi trebali?*, ,,Zasto
ljudi intenzivnije dozivljavaju gubitak nego dobitak?* i mnoga druga. Ovo podrucje ekonomije
takoder ima za cilj i objasniti kako odluke ljudi utjecu na trzista. Ona je bitna jer se brojne
ekonomske politike oslanjaju na ponasanje potrosaca i1 njihovu sposobnost da donose ispravne
odluke kako bi se postigli odredeni ciljevi. Prema podacima Europske komisije (2008),
razumijevanje ponasanja potrosaca u Europskoj uniji kljuéno je za donoSenje politika u
podrucju odrzive potrosnje, regulaciji energije i koristenja tehnoloskih proizvoda, etiketa na
prehrambenim proizvodima i sl. No, navedene politike i dalje nerijetko polaze od pretpostavke
da je potroSa¢ racionalan i dosljedan u svojim izborima, a bihevioralna ekonomija vodi se
suprotnim nacelima. Dakle, donositelji politika u EU u buduénosti ¢e morati viSe uzimati u
obzir nacela i spoznaje bihevioralne ekonomije. Kao §to je navedeno, bihevioralna ekonomija
moze se primjenjivati u brojnim podruc¢jima gospodarstva, a posebnu ulogu ima i u podrucju

zaStite potroSaca.

Utjecaj bihevioralne ekonomije vidljiv je i izvan politike zaStite potroSaca, te ima vaznost i u
podru¢ju zdravstva, poljoprivrede, obrazovanja, energetike, telekomunikacija 1 slicno

(Europska komisija, 2008). Osim toga, spoznaje iz bihevioralne ekonomije koriste se i u
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kompanijama u privatnom vlasni$tvu, primarno u podru¢ju marketinga i prodaje, prilikom
provodenja istrazivanja trzista i stvaranja marketinske strategije (James Lind Institute, 2022).
Kada je rijeC o financijskom sektoru i financijskim uslugama, razumijevanje kako i zasto ljudi
donose odredene financijske odluke pomaze financijskim institucijama da razviju kvalitetniju
ponudu usluga te, samim time, pridonesu kvalitetnijem financijskom statusu svih nas. 1z svega
navedenog, evidentno je da bihevioralna ekonomija igra vaznu ulogu u mnogim ekonomskim
sektorima. Vlade drzava, kao i korporacije, koriste teorije i modele bihevioralne ekonomije
kako bi donijeli u¢inkovitije politike i strategije, koje im pomazu u razumijevanju uzroka
postupaka dionika u gospodarstvu. Bihevioralna ekonomija kreatorima strategija i politika
pruza objasnjenja pomocu realnijih psiholoskih teorija, tj. modela. Koriste¢i empirijske dokaze
iz provedenih studija, modeli bihevioralne ekonomije predstavljaju modificiranje standardnog
modela koji polazi od pretpostavke racionalnosti. Bihevioralnoj ekonomiji nije cilj potpuno

napustiti modele racionalnog izbora, ve¢ ih usavrsiti i nadopuniti (James Lind Institute, 2022).

3.2. Razlika izmedu bihevioralne i neoklasi¢ne ekonomije
U podrucju ekonomije javljaju se dva suprotna ekonomska smjera kada je rije¢ o razvijanju
modela i obja$njenju ekonomskih odluka i rezultata pod pretpostavkom racionalnosti odnosno
iracionalnosti — neoklasi¢na i bihevioralna ekonomija. Oba smjera ekonomije imaju za cilj
razumijeti 1 objasniti kako 1 zasto ljudi donose ekonomske odluke te koje posljedice donesene
odluke imaju na njihove osobne financije, ali i na ekonomska trzista. No, neoklasi¢na i

bihevioralna ekonomija imaju razli¢ite pristupe u postizanju navedenog cilja.

Neoklasi¢na ekonomija ¢esto se naziva i mainstream ekonomijom, zbog toga §to Su njene
teorije od pojave u ranom 20. stoljecu smatrane opceprihva¢enima sve do danas (Corr i Plagnol,
2023). Neoklasi¢na ekonomija je ekonomska teorija kojoj su u fokusu ponuda i potraznja kao
pokretacke snage proizvodnje, odredivanja cijena te potroSnje robe i usluga. Neoklasi¢na
ekonomija prvi se put javlja 1900. godine kao antiteza prethodnim teorijama klasi¢ne
ekonomije (Kenton, 2024). Jedna od temeljnih razlika izmedu klasi¢ne i neoklasi¢ne ekonomije
jest da klasi¢ni ekonomisti vjeruju da je troSak proizvodnje najvazniji faktor u odredivanju
cijene proizvoda, dok neoklasi¢ari smatraju da bi se cijene trebale odredivati na temelju toga
kako potrosaci percipiraju vrijednost proizvoda. Klasi¢na ekonomija se u ve¢oj mjeri temeljila
na empirijskim dokazima, a neoklasi¢na ekonomija na matematickim modelima (CFl, n.d.).
Neoklasi¢ni ekonomisti smatraju da je glavni cilj svakog potrosa¢a maksimizacija osobnog
zadovoljstva, tj. korisnosti, zbog cega potrosaci donose odluke o kupovini temeljene na njihovoj

procjeni korisnosti koju im proizvod ili usluga mogu pruziti. Sukladno tomu, neoklasi¢ni
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ekonomisti smatraju da potrosaci razmisljaju racionalno kada donose ekonomske odluke te
kada im se pruze dva odabira, odabrat ¢e onaj za koji smatraju da ¢e im donijeti viSe
zadovoljstva (Keita, 2012). Neoklasi¢na tj. tradicionalna ekonomija temelji se na tri glavne

pretpostavke (Bogan, 2019):
1) svi ljudi su racionalni,
2) individualni izbori u skladu su s o¢ekivanom teorijom korisnosti,
3) ljudi ispravno promijene svoja misljenja i uvjerenja ako dobiju nove informacije.

Sukladno navedenome, glavni akter u neoklasi¢noj ekonomiji je tzv. homo economicus,
figurativni Covjek koji djeluje hladne glave, racionalno i proracunato, Koji uvijek donosi
ispravne odluke i koji ima pristup svim informacijama te maksimizira svoj interes vagajuci
troskove i koristi. Na njega ne utje¢u emocije i predrasude (Corr i Plagnol, 2023). Karakteristike
homo economicusa mogu se docarati pridjevom ,,neograni¢eno*: neograni¢ena racionalnost u
donosenju potrosackih odluka, neograni¢ena snaga volje u postizanju ekonomskih ciljeva i
neogranicena sebicnost, referirajuci se na pretpostavku da ovaj covjek uvijek djeluje iskljucivo
u vlastitom interesu (Qudrat-1 Elahi, 2015). Koncept homo economicusa osnovao je John Stuart
Mill jo§ u 19. stoljecu. Mill je tvrdio da se ekonomija ne bavi ¢ovjekovim ponasanjem i
ljudskom prirodom, nego samo ¢ovjekom kao bi¢em koje Zeli posjedovati bogatstvo i moze
procijeniti na koji na¢in postici taj cilj. Nadalje, homo economicus poblize je objasnjen u sklopu
Teorije racionalnog izbora (engl. Rational Choice Theory), u kojoj se navodi da na ¢ovjekovo

ponasSanje utjecu dvije determinante, a to su odabiranje cilja i optimizacija (Druzi¢, 2012).

Teorija racionalnog izbora jedna je od klju¢nih teorija u neoklasi¢noj ekonomiji, a pocela se
primjenjivati 1 u drugim znanostima, poput politickih znanosti, prava, sociologije, povijesti itd.
Ova teorija tvrdi ve¢ spomenutu tezu neoklasi¢ne ekonomije, a to je da potrosaci imaju svoje
tranzitivne preferencije te Zele maksimizirati korisnost koju dobivaju iz predmetnih
preferencija, Sto je podloZzno raznim ogranicenjima. Tranzitivnost je matematicki i logicki
pojam koji oznacava relaciju. Primjerice, ako potrosaci preferiraju dobro A u odnosu na dobro
B, a dobro B preferiraju u odnosu na dobro C, zakljucuje se da dobro A preferiraju u odnosu na
dobro C. Bilo koji drugi slu¢aj u ovoj relaciji, primjerice onaj u kojem bi potroSaci kona¢no
preferirali dobro C u odnosu na dobro A, bio bi nelogican i iracionalan. Ograni¢enja kojima su
preferencije podlozne odnose se na prihode, vrijeme, kognitivne resurse i slicno. Teorija
racionalnog izbora i dalje se ¢esto koristi u ekonomiji kao podloga za stvaranje ekonomskih

modela jer omogucuje ekonomistima da donesu pretpostavke o ekonomskom ponasanju, koje
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se u puno slucajeva pokazu to€nima. Na primjer, teorija racionalnog izbora pretpostavlja da ¢e
rast nadnica dovesti do rasta ponude rada, a smanjenja potraznje za radom, uz pretpostavku da
su sve ostale varijable nepromijenjene (Green, 2022). Medutim, pretpostavke neoklasi¢ne

ekonomije ,,ne drze uvijek vodu* u stvarnosti.

Kritike neoklasi¢ne ekonomije najvise se odnose na Cinjenicu da ne uzima u obzir sve
¢imbenike koji utjeCu na ekonomske odluke ljudi, poput emocionalnog razmisljanja,
ogranicenosti informacija, dohodovne nejednakosti i slicno (Kenton, 2024). Ove Kkritike
prvobitno se mogu pripisati Herbertu Simonu, koji je jo§ 1947. godine tvrdio da koncept
»besmisleno sveprisutne racionalnosti“ nije realistican, a 1972. godine uvodi koncept
ogranicene racionalnosti (Qudrat-I1 Elahi, 2015), o kojemu ¢e vise biti rije¢ kasnije u ovome
potglavlju. S druge strane, pojava bihevioralne ekonomije ponudila je pristup koji ukljucuje i

navedene faktore te predstavlja odmak od pretpostavke racionalnosti.

Kao $to je ranije spomenuto, bihevioralna ekonomija ne polazi od pretpostavke da su ljudi
racionalna bi¢a. Medutim, to ne znaci da se pretpostavlja da su ljudi potpuno iracionalni, ve¢
da Cesto donose pogresne odluke koje ne maksimiziraju njihovu srecu. Dvije glavne doktrine

bihevioralne ekonomije su (Bogan, 2019):

1) ljudi &ine sistemske pogreske zbog psiholoskih slijepih tocaka® koje veéina ljudi

posjeduje,
2) kontekst donosenja odluke ima znac¢ajan u¢inak na samu odluku.

Postoje tri koncepta u sklopu bihevioralne ekonomije koji se javljaju kao antiteza
neoklasi¢nome homo economicusu, a to su ograni¢ena racionalnost, ograni¢ena snaga volje i
ograniCena sebiCnost, tj. vlastiti interes. OgraniCena racionalnost odnosi se na kognitivne
karakteristike koje ograni¢avaju ljude u njihovoj sposobnosti obradivanja i1 rjeSavanja
problema. Ogranicena snaga volje odnosi se na ¢injenicu da ljudi ponekad ne donose odluke od
kojih ¢e dugoro¢no imati koristi. Konacno, ogranicena sebicnost podrazumijeva ¢injenicu da
ljudi Cesto stavljaju tudi interes ispred vlastitog te su spremni i¢i prilicno daleko kako bi
pomogli drugima (Mullainathan i Thaler, 2000). Dakle, neoklasi¢ni ekonomisti baziraju modele
I teorije na pretpostavci da su ljudi potpuno racionalni te da ¢e uvijek donijeti odluku koja ¢e
im pruZiti najviSe zadovoljstva i koristi, dok bihevioralni ekonomisti u obzir uzimaju spoznaje
iz drugih znanosti poput psihologije i sociologije, te polaze od pretpostavke da ljudi Cesto

donose pogresne odluke pod utjecajem brojnih kognitivnih pristranosti.

® Psihologka slijepa tocka je trajni nedostatak svijesti o odredenom aspektu vlastite osobnosti i ponasanja.
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3.3. Povijest i razvoj bihevioralne ekonomije
Toc¢no razdoblje koje oznaCava pocetak razvoja bihevioralne ekonomije i1 njenih teorija tesko
je odrediti. Neki struénjaci, poput Ashrafa, Camerera i Loewensteina (2005), smatraju da
bihevioralna ekonomija datira jo§ iz vremena Adama Smitha, Skotskog ekonomista i filozofa
kojeg se Cesto naziva ocem moderne ekonomije. Adam Smith je 1759. godine napisao svoju
prvu knjigu naziva Teorija moralnih osjecaja (engl. The Theory of Moral Sentiments) u kojoj
iznosi misli o ljudskom ponasanju, koje je odredeno, tj. razapeto izmedu tzv. ,strasti i
»hepristranog gledatelja®“. Strasti podrazumijevaju osjecaje poput straha, ljutnje, boli i sli¢no, a
nepristrani gledatelj odnosi se na koncept prema kojem ¢ovjek promatra vlastito ponaSanje iz
vanjske perspektive. Smith je vjerovao da je ljudsko ponasanje najce$ce izravno kontrolirano
od strane strasti, ali i da ljudi mogu premostiti tako motivirano ponasanje sagledavanjem samih

sebe iz nepristranog ugla (Ashraf, Camerer i Loewenstein, 2005).

U Teoriji moralnih osjecaja Smith teoretizira o preferencijama ljudi, koristeci koncept strasti i
nepristranog promatraca, ¢ime su postavljeni temelji za ono Sto danas nazivamo averzijom
prema gubitku, intertemporalnim izborom, pristrano$¢u sadasnjosti te pretjeranim
samopouzdanjem, o ¢emu ¢e se detaljnije pisati kasnije o ovom radu. Smith je takoder iznosio
brojne misli o empatiji, koja je Cesto pokretac i determinanta nasih odluka. Kada je rije¢ o
averziji prema gubitku, Smith je pisao da je bol, u gotovo svim sluc¢ajevima, ostriji osjecaj od
uzitka te da nas bol deprimira puno vise nego Sto nas uzitak raduje. Ashraf, Camerer i
Loewenstein (2005) dalje navode kako je Adam Smith ve¢ spomenute strasti promatrao kroz
prizmu miopije, tj. ponasanja koje u obzir uzima samo kratkotrajne razultate. Napisao je da je
zadovoljstvo koje ¢emo doZivjeti za deset godina puno manje zanimljivo od zadovoljstva koje
mozemo dozivjeti danas. S druge strane, Smith smatra da je nepristrani gledatelj ravnoduSan
prema dana$njim Zeljama te da mu je buduce zadovoljstvo jednako zanimljivo kao i trenutacno
zadovoljstvo. Smith je tvrdio i da veéina ljudi donosi odluke s prevelikim samopouzdanjem,
Sto znaci da precjenjuje moguénost dobitka, a podcjenjuje moguénost gubitka. Osim toga,
Smith je iznosio tvrdnje i o altruisticnom ponasanju, pravednosti i postenju te njihovom utjecaju
na kretanje trzi$ta. U konacnici, Smith je zakljuc¢io da ljudi Zive iluzorno te da smatraju da ¢e

ih stjecanje bogatstva i statusa uciniti trajno sretnima.

Nakon Smitha, tek je u 20. stolje¢u ponovno doslo do veceg interesa za prouc¢avanje poveznice
izmedu psihologije i ekonomije. Stovise, u 20. stoljeéu ekonomisti su poéeli ekonomiju smatrati
znano$c¢u koja proucava ljudsko ponasanje, pa je tako Lionel Robbins 1939. godine definirao

ekonomiju kao ,,znanost koja proucava ljudsko ponasanje kao odnos izmedu ciljeva i sredstava
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s alternativnim namjenama® (Svoren¢ik i Truc, 2022). Takva perspektiva proucavanja
ekonomije predstavila je odmak od prijasnjeg pogleda, koji se fokusirao na trzista i poslovne
aktivnosti s pretpostavkom racionalnog ponaSanja. Pojam bihevioralne ekonomije javlja se jos
1940-ih godina, a popularnost je stekao 1950-ih i 1960-ih godina. Svorenc¢ik i Truc (2022) dalje
navode da je bihevioralna ekonomija tadasnjih godina bila obiljezena brojnim istrazivackim
programima, pa je tako 1950-ih godina jedan od programa osnovao i proveo americki
znanstvenik Herbert A. Simon. Simon je 1955. godine iznio tvrdnju da se ¢ovjeka ne treba
promatrati kao potpuno racionalno bice te da se informacije i kapaciteti koje ljudi posjeduju
trebaju uzeti kao polaziste za ekonomske modele. Takvo razmisljanje u narednim je godinama
dovelo do nastanka koncepta tzv. ograni¢ene racionalnosti. No, Simonove tvrdnje nisu odmah
naiSle na odobravanje drugih ekonomista, ponajprije zbog Cinjenice da nije konkretno dokazao
da je pretpostavka neogranicene racionalnosti ljudi pogresna (Cartwright, 2018). Nadalje,
prema Svorencik i Trucu (2022), uz Simona, psiholog George Katona takoder je provodio
istrazivacki program u Michiganu, a pojam bihevioralne ekonomije prvi put je koristio jo§ 1947.
godine. Simon 1 Katona se zbog navedenih razloga smatraju zacetnicima bihevioralne

ekonomije.

Razvoj bihevioralne ekonomije pratio je razvoj psihologije kao znanosti, pogotovo od 1970-ih
godina nadalje, kada se psihologija na velika vrata vra¢a u svijet ekonomije. Americka
psiholoska asocijacija (engl. American Psychology Association) 1977. godine je zasluge za
integriranje psihologije i ekonomije u jednu zasebnu znanost dala upravo George Katoni,
navodeci da je on ,,pionir u razvoju novog znanja koje premoscuje jaz izmedu ekonomije i
psihologije®. Katona je smatrao da je ekonomiji potrebna psihologija, i obrnuto. Tvrdio je da
ekonomija bez psihologije nije uspjela objasniti neke od najvaznijih ekonomskih procesa, dok
s druge strane, psihologija bez ekonomije ne moZe objasniti neke od najces¢ih elemenata
ljudskog ponasanja. ,,Stariji bihevioralni ekonomisti, tj. bihevioralni ekonomisti 1970-ih
godina razlikovali su se po mnogoc¢emu, no zajednicki su im bili kriticki pogled na mainstream
(neoklasi¢nu) ekonomiju, interdisciplinarni pristup te empirijska istrazivanja poput anketa,
intervjua i slicno. Nadalje, 1980-ih godina najistaknutiji strucnjaci u podru¢ju bihevioralne
ekonomije bili su Daniel Kahneman, Richard Thaler i Amos Tversky, koji su se bavili
proucavanjem heuristika i kognitivnih pristranosti, te je doslo do razvoja vaznih Casopisa za
ovo podrucje ekonomije. U ovome razdoblju dolazi do razvoja tzv. ,,nove* bihevioralne

ekonomije u kojoj dolazi do dodatnog koriStenja saznanja iz psihologije. Krajem 1990-ih i
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2000-ih godina pa sve do danas doslo je do jo$ Sireg razvoja bihevioralne ekonomije u kojem

se javlja sve viSe istrazivackih programa i sub-specijalizacija (Svorencik i Truc, 2022).

3.4. Utjecaj bihevioralnih faktora na osobnu potrosSnju i Stednju

Kao S$to je spomenuto ranije u ovom radu, financijske odluke koje ljudi donose nisu uvijek
logi¢ne i racionalne te na njih utjece Citav niz psiholoskih fenomena i obrazaca. U ovome
potpoglavlju e se analizirati odabrani bihevioralni faktori koji utjeu na financijsko ponasanje
ljudi.

U bihevioralnoj ekonomiji javljaju se dva klju¢na pojma: heuristike i pristranosti. Ta dva pojma
Cesto se koriste kao istoznacnice iz razloga $to ih je ponekad teSko razlikovati u odredenim
situacijama. No, njihovo razlikovanje potrebno je za razumijevanje slozenih nijansi ljudskog
ponaSanja. Heuristike su mentalni precaci pomocu kojih ljudi donose brze, ekonomicnije i
to¢nije odluke. One se stvaraju iskustvima i u¢enjem te se mogu kontinuirano razvijati uslijed
novih informacija i iskustava. U sustini, heuristike su strategije pomocu Kkojih filtriramo i
procesuiramo informacije (Grawitch, 2020). Prakti¢an primjer koji docarava heuristike vezan
je za biranje restorana. Dakle, ako se osoba nalazi u nepoznatom gradu te trazi restoran u kojem
bi vecerala, brza i1 jednostavna heuristika bila bi odabir restorana koji je popularan sudeéi po
lokaciji, broju gostiju i sli¢no, dok bi kompleksnija i detaljnija heuristika bila istrazivanje

informacija o raznim restoranima u gradu te usporedba cijena itd. (Lockton, 2012).

S druge strane, kognitivne pristranosti oznacavaju iskrivljenu percepciju stvarnosti te su
uzrokovane ograni¢enim kognitivnim sposobnostima donositelja odluka (Lekovi¢, 2020).
Kognitivne pristranosti mogu se definirati kao sklonosti i prioriteti koji utje¢u na donosenje
odluka. Nastale su tijekom evolucije, a razvile su se kao rezultat genetski naslijedenih osobina,
zivotnog iskustva i socijalizacije (Grawitch, 2020). Kognitivne pristranosti nisu uvijek
nesvjesne s obzirom da pomocu njih ljudi mogu donositi promiSljene i namjerne odluke
proizasle iz vlastitih uvjerenja ili prethodnih iskustava. Jedan od znakova da je odredena osoba
pod utjecajem kognitivnih pristranosti jest da prati medije koji potvrduju njezino misljenje,
smatra da je uvijek u pravu te pretpostavlja da drugi dijele njezino misljenje. No, kognitivne
pristranosti nisu uvijek negativne; u neocekivanim i potencijalno nesigurnim situacijama
pomazu ljudima da brzo donesu vazne odluke. Nadalje, heuristike doprinose stvaranju
kognitivnih pristranosti, tj. kognitivne pristranosti su ¢esto rezultat heuristika na koje se ljudi
previse oslanjaju jer su iracionalna bi¢a pod utjecajem emocija i prijasnjih iskustava (Grawitch,

2020). Ujedno, postoji pregrst informacija koje nam otezavaju izvadajanje bitno od nebitnog.
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Razlozi tome su mnogobrojni: nedostatak znanja i vjestina za obradu informacija, preobilje
podataka, neznanje o postojanju trazenih informacija i poteSsko¢e u njihovom pronalazenju.
Posljedica ovakvog stanja je otezano donoSenje odluka i smanjena sposobnost postavljanja

prioriteta (Kapor, 2014).

U nastavku su opisane odredene kognitivne pristranosti i heuristike ukljuc¢ujuéi: mentalno

racunovodstvo, averzija prema gubitku, pretjerano samopouzdanje i1 pristranost sadasnjosti.

Mentalno racunovodstvo je koncept koji se odnosi na kognitivne procese koje pojedinci
koriste za organiziranje, procjenu i pracenje svojih financijskih aktivnosti. Ono ukljucuje
kategorizaciju financijskih aktivnosti u razli¢ite mentalne ,,raCune*, $to moze utjecati na to kako
ljudi percipiraju novac i donose financijske odluke (Thaler, 1999). Thaler (1999) smatra da se

mentalno racunovodstvo sastoji od tri komponente:

a) Prva se odnosi na percepciju ishoda te nacin donosSenja odluka i njihovu naknadnu
evaluaciju. Primjer ove komponente prikazan je u kratkoj pri¢i o osobi koja je htjela
kupiti novu posteljinu koja se u trgovini prodavala u tri veli¢ine ovisno o veli¢ini
kreveta. Regularna cijena posteljine po veli¢inama iznosila je $200, $250 i $300.
Medutim, posteljine su bile na popustu te su se sve veli¢ine prodavale po cijeni od $150.
Osoba je zadovoljno kupila najvecu posteljinu po cijeni od $150, iako je kasnije
posteljina bila prevelika za veli¢inu njenog kreveta. Navedeni primjer prikazuje da ljudi
Cesto donose iracionalne potrosacke odluke, vodeni osje¢ajem ,,dobre ponude® jer je
najskuplji proizvod sada bio znacajno jeftiniji, iako nije bio praktican i potreban. Dakle,
percipirana vrijednost kupovine prevagnula je nad prakticnim razmatranjem veliine
posteljine.

b) Druga komponenta odnosi se na svrstavanje aktivnosti u specifi¢ne ,,racune®. Drugim
rije¢ima, ljudi svrstavaju svoje troSkove u razlicite kategorije, tj. ,,raCune®, poput
stanovanja, hrane, putovanja, zabave i sl. Sredstva za potro$nju se takoder oznacavaju
kao tokovi (redovni prihodi naspram neocekivanih prihoda) i kao zalihe (gotovina,
vrijednost nekretnine, mirovinska Stednja itd.). Primjer za ovu komponentu prikazan je
u priéi o putovanju u Svicarsku. Thaler (1999) prepri¢ava vlastito iskustvo u kojem je
sa svojom suprugom otputovao u Svicarsku kako bi odrzao govor na konferenciji te
kasnije turisti¢ki obi§ao zemlju. U to vrijeme su cijene u Svicarskoj bile iznimno visoke
te su troskovi hotela 1 obroka bili znatno viSi nego inace. Kako bi se nosio s visokim

troskovima, naknadu koju je dobio za odrzavanje govora izdvojio je u posebnu mentalnu
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kategoriju tj. ,,racun‘ za pokrivanje troSkova putovanja. Ovo mentalno racunovodstvo
omogucilo mu je da troskove uokviri kao manje bolne jer ih je mogao odbiti od
izdvojenog ,,racuna“ povezanog isklju¢ivo s naknadom za predavanje. Svrstavanje
neocekivanih prihoda u zaseban ,,ra¢un® moze se naci i U jo§ jednom Thalerovom (1985)
primjeru: Bra¢ni parovi iSli su ribariti te su ulovljenu ribu slali svojim ku¢ama, ali je
aviokompanija izgubila poslanu ribu. Kao kompenzaciju su dobili nekoliko stotina
americkih dolara te su ih potrosili na luksuznu veceru, Sto inace nikad ne rade. Dakle,
neocekivani novcani prihod od kompenzacije mentalno je izdvojen u poseban ,,racun‘
zbog kojeg su se opustili i trosili vise nego inace jer su osjecali da taj novac nije dio
njihovog redovnog budzeta tj. prihoda.

c) Treca komponenta mentalnog racunovodstva odnosi se na frekvenciju po kojoj su
»racuni““ evaluirani. To¢nije, odnosi se na to koliko ¢esto pojedinci pregledavaju svoje
,racune i donose odluke na temelju tih procjena, bilo da je to na dnevnoj, tjednoj ili
godisnjoj razini.

Dakle, mentalno racunovodstvo utjeée na donoSenje financijskih odluka na nacin da mijenja
percepciju vrijednosti te svrstava novac u zasebne ,racune, $to u konacnici dovodi do

ponasanja koja mogu odstupati od tradicionalne (neoklasi¢ne) ekonomske racionalnosti.

Averzija prema gubitku prezentirana je u jednoj od najpoznatijih teorija u bihevioralnoj
ekonomiji autora Kahneman i Tversky (1979) pod nazivom Teorija izgleda (engl. Prospect
Theory), u kojoj analiziraju kako ljudi donose odluke u rizi¢nim i nesigurnim situacijama.
Teorija tvrdi da ljudi imaju vecu tendenciju izbjegavanja gubitaka nego trazenja dobitaka. Ova
teorija temelj je za tzv. efekt uokvirivanja, koji tvrdi da ista situacija, ali predstavljena i opisana
na drugaciji nacin, moze dovesti do donsenja razlicitih odluka (Lockton, 2012). Primjer efekta
uokvirivanja je sljedeci: ako se pojedincu ponude dvije opcije za Stednju u obliku investicijskog
portfelja, od cega se prva opcija prezentira na nacin da ima 70%-tnu $ansu pozitivnih rezultata,
a druga na nacin da ima 30%-tnu Sansu gubitka novca, pojedinac ¢e u vecini slucajeva odabrati
prvu opciju jer naglaSava moguénost dobitka umjesto gubitka, iako su obje opcije u sustini iste,
a jedina je razlika nacin na koji su opisane, tj. uokvirene (Dolan, 2023). Efekt uokvirivanja,
kao $to prikazuje i prethodni primjer, usko je vezan uz kognitivnu pristranost naziva averzija
prema gubitku. Averzija prema gubitku, ujedno i najvaznija teza Teorije izgleda, odnosi se na
sklonost pojedinaca da ih financijski gubitak boli vise nego $to bi ih jednak financijski dobitak
usrecio (Lockton, 2012). Ljudima se u prosjeku treba ponuditi barem 2,5 puta vecu nagradu od

moguceg gubitka kako bi bili spremni riskirati radi potencijalne dobiti (McDermott, n.d.). Kako
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bi prikazali averziju prema gubitku, Kahneman i Tversky (1979) u svojem su radu ispitanicima

predstavili specifi¢an scenarij s dva izbora, a glasi ovako:

a) Opcija A nudi 50% Sanse za osvajanje 1,000 nov¢anih jedinica; 50% Sanse potpunog
gubitka
b) Opcija B nudi zajamc¢eni dobitak od 450 novéanih jedinica

Vecina ispitanika odabrala je opciju B jer osigurava dobitak, makar on bio i manji od
potencijalnog dobitka koji nije zagarantiran u opciji A. Navedeni primjer, kao i averzija prema
gubitku opcenito, usko je vezan uz averziju prema riziku, §to oznacava (ne)sklonost pojedinca
riziénim odlukama. Averzija prema riziku i averzija prema gubitku mogu utjecati na nase
odluke, ali je razlika u tome da averzija prema gubitku stavlja znatan fokus na emocionalni
utjecaj dobitaka i gubitaka, dok se averzija prema riziku viSe odnosi na na$ op¢i stav prema
neizvjesnosti, tj. riziku (Wang, Rieger i Hens, 2017). Istrazivanje Géchtera, Johnsona i
Herrmanna (2021) pokazalo je da dob, dohodak i obrazovanje imaju znacajan utjecaj na
averziju prema gubitku. Kada je rije¢ o dobi, averzija prema gubitku pozitivno je povezana s
godinama, $to znaci da starije osobe pokazuju viSu razinu averzije prema gubitku. Navedeno
utjecati na njihovo donoSenje financijskih odluka. Kada je rije¢ o dohotku, ve¢i dohodak
pozitivno je povezan s averzijom prema gubitku, $to ukazuje da pojedinci s viS$im razinama
dohotka mogu pokazivati ja¢e tendencije averzije prema gubitku, $to je donekle iznenadujuce
jer bi se moglo ocekivati da bi vec¢i prihod mogao dovesti do vece tolerancije na rizik. U
kontekstu obrazovanja, za razliku od dobi i prihoda, visoko obrazovanje negativno je povezano
s averzijom prema gubitku, Sto sugerira da pojedinci s viSom razinom obrazovanja imaju nizu
averziju prema gubicima, potencijalno zbog boljeg razumijevanja rizika i procesa donosenja
odluka. Medutim, autori navode kako obrazovanje ne igra iznimno znacajnu ulogu u averziji
prema gubitcima te naglasavaju da utjecaj dobi na averziju prema gubitku moze biti povezan 1

s promjenama dohotka u raznim fazama Zivota.

Kulturna dimenzija takoder ima utjecaj na averziju prema gubitku, pa tako individualisti¢ka
drustva, poput onog u Sjedinjenim Americkim Drzavama, pokazuju vecu averziju prema
gubitku od kolektivisti¢kih drustava, poput onih u Aziji. To se moZe objasniti ¢injenicom da
kolektivistiCka drustva naglasavaju vaznost cijelog spektra emocija te ne smatraju da je sreca
ultimativni cilj u Zivotu. Osim toga, u kolektivisti¢kim drustvima postoji snaznija podrSka medu

¢lanovima zajednice, §to moZe olakSati suoCavanje s potencijalnim gubitcima. Nadalje, druStva
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s izrazenim maskulinitetom, koja naglasavaju tzv. egoisti¢ne ciljeve poput poslovnih uspjeha i
asertivnost, mogu pokazati veéu averziju prema gubitcima u odnosu na drustva s izrazenijim
feminitetom, iz razloga Sto maskulina drusStva ne isti¢u zdravo reguliranje emocija $to moze
dovesti do vece osjetljivosti na gubitke. Takoder, maskulina drustva imaju viSe kriterije za
uspjeh, pa se gubitci Cine znacajnijima. Osim toga, razlog moze biti i $to se u takvim drustvima
gubitak smatra nauspjehom i sramotom. (Wang, Rieger i Hens, 2017). Hyeon (2016) navodi da
visoka averzija prema gubicima dovodi do poveéane Stednje, dok niska averzija prema

gubicima moze rezultirati pove¢anom potrosnjom ili cak zaduzivanjem.

Pretjerano samopouzdanje je kognitivna pristranost koja se odnosi na precjenjivanje vlastitih
sposobnosti i znanja kada je u pitanju donoSenje financijskih odluka (Das, Kaur i Wendel,
2021). Skala (2008) u svom radu iznosi da pretjerano samopouzdanje ima nekoliko aspekata.
Prvi aspekt se odnosi na nesklad izmedu pojedin¢eve sigurnosti (samopouzdanja) u svoje
procjene i stvarne to¢nosti tih procjena. Drugi aspekt odnosi se na sklonost pojedinaca da
vjeruju kako su bolji od prosje¢nog ¢ovjeka u raznim vjeStinama, Sto vodi do preuvelicanih
samoprocjena. Trec¢i aspekt odnosi se na iluziju kontrole, u kojoj pojedinci vjeruju da mogu
kontrolirati situacije koje su zapravo izvan njihove kontrole, tj. koje su rezultat vanjskih faktora.
Cetvrti aspekt odnosi se na nerealni optimizam, u kojem pojedinci (nerealno) oekuju pozitivne
ishode i podcjenjuju moguénost negativnih dogadaja i ishoda; ljudi obi¢no vjeruju da su
pozitivni dogadaji vjerojatniji za njih nego za druge, a negativni dogadaji vjerojatniji za druge
nego za njih. Drugim rijeCima, nerealni optimizam navodi potroSace do preoptimisticnog
pogleda na svoje buduce ponaSanje i okolnosti. Unato¢ brojnim istrazivanjima, nije postignut
jasan odgovor na uzroke postojanja pretjeranog samopouzdanja. Grubb (2015) navodi da
pojedinci koji pokazuju sklonost pretjeranom samopouzdanju ¢esto pogresno procjenjuju svoje
buduée potrebe ili buduce koristenje proizvoda i usluga. Primjerice, mogu precijeniti koliko
Cesto ¢e koristiti ¢lanstvo u teretani (DellaVigna i Malmendier, 2006) ili podcijeniti vrijednost
automobilskog osiguranja ukoliko su pretjerano samopouzdani u svoje vozacke sposobnosti
(Sandroni i Squintani, 2007). Kod pojedinaca koji ,,pate* od pretjeranog samopouzdanja postoji
opasnost od iracionalnog financijskog ponasanja, pa je tako veéina korisnika ¢lanarine u
teretani mogla ustedjeti viSe novaca da su placali teretanu po svakom posjetu, umjesto na

mjesecnoj bazi (DellaVigna i Malmendier, 2006).

Pristranost sadasnjosti je kognitivna pristranost koja se odnosi na tendenciju ljudi da stavljaju
prioritet na trenuta¢no (sadasnje) zadovoljstvo umjesto na buducu korist (Xiao 1 Porto, 2019).

Pristranost sadasnjosti oblik je tzv. hiperbolicnog diskontiranja. Hiperboli¢no diskontiranje
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definira se kao ve¢ spomenuta tendencija ljudi da preferiraju trenuta¢ne ili kratkoro¢ne nagrade
u odnosu na veée 1 odgodene nagrade. Jedan od najc¢escih primjera hiperboli¢nog diskontiranja
je prokrastinacija, odnosno odgadanje obaveza do zadnjeg trenutka jer ljudi radije ¢ine nesSto
Sto im trenutno pruza veée zadovoljstvo, a obavezu odgadaju za neko buduce vrijeme (Buric,
n.d.). Ova pristranost proizlazi iz nize samokontrole i zelje za trenutnim zadovoljstvom, pa se
tako razlikuju dvije vrste ljudi u ovome kontekstu. Postoje tzv. naivni pojedinci koji nisu svjesni
svojih nedostataka i stremit ¢e ka trenutnom zadovoljstvu, a odgadat ¢e postupke koji im
stvaraju neugodu. S druge strane, postoje tzv. sofisticirani pojedinci koji imaju viSu razinu
samokontrole te ¢e zrtvovati trenutno zadovoljstvo kako bi dugoro¢no postigli ve¢u korist
(O'Donoghue i Rabin, 2000). U kontekstu financijskog ponasanja, pojedinci s izrazenom
pristrano$¢u sadasnjosti ¢e vjerojatnije viSe troSiti, a manje Stedjeti 1 ulagati u odnosu na
pojedince s manje izrazenom pristrano$¢u sadasnjosti (Xiao i Porto, 2019). Pristranost
sadasnjosti navodi pojedinca da impulzivno trosi i daje prednost trenutacnim zeljama ili
potrebama te zapostavi dugoro¢ne financijske ciljeve, poput Stednje. S obzirom na ¢injenicu da
je veca potrosnja pozitivno korelirana sa zaduzivanjem, pojedinci s izraZzenom pristrano$éu
sadasnjosti imaju vecu vjerojatnost da ¢e posudivati novCana sredstva, tj. zaduZivati se,
pogotovo putem kreditnih kartica, ali i drugih vrsta kredita (Meier i Sprenger, 2009). Dakle,
pojedinci koji u odnosu na ostale pokazuju visi stupanj pristranosti sadasnjosti ¢e vjerojatno
trositi viSe, zaduzivati se viSe, manje Ce Stedjeti i1 loSije ¢e upravljati svojim financijama (Xiao

i Porto, 2019).
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4. UTJECAJ SOCIOEKONOMSKIH FAKTORA NA OSOBNU
POTROSNJU I STEDNJU

Socioekonomski faktori su razni faktori koji utjecu na polozaj pojedinca ili skupine u drustvu.
Postoji sirok spektar ovih faktora, a u ovome poglavlju analizirat ¢e se sljedeéi: razina dohotka,
stupanj obrazovanja i financijske pismenosti te posao tj. zaposlenje. Osim toga, analizirat ¢e se
I demografski faktori poput dobi i spola, koji su isprepleteni sa socioekonomskim faktorima.
Tocnije, u ovome poglavlju ¢e biti rijeci o utjecaju svega navedenog na financijsko ponaSanje
pojedinaca, s naglaskom na osobnu potro$nju i stednju. Navedeni socioekonomski faktori igraju

iznimno vaznu ulogu u oblikovanju financijskog ponaSanja i upravljanja osobnim financijama.

4.1. Utjecaj razine dohotka na osobnu potrosnju i Stednju
Jedan od najvaznijih, ako ne i najvazniji, faktor koji utjecCe na osobnu potrosnju i Stednju jest
dohodak. Kao $to je spomenuto ranije u ovome radu, osobna potros$nja i osobna Stednja funkcije
su raspolozivog dohotka te je ujedno raspolozivi dohodak zbroj osobne potrosnje i osobne
Stednje. Prema Ivandi i Strmoti (2021), dohodak je kljuéni faktor u formiranju potrosackih
navika. Dohodak pozitivno utjeCe na potrosnju, tj. pojedinci s vi§im dohotkom vise trose u
apsolutnim iznosima. Medutim, pojedinci s nizim dohotkom trose veéi udio svog dohotka, a
manji udio Stede, ili ne Stede uopce. No, kako dohodak raste, udio potroSnje u dohotku se
smanjuje, a udio stednje se povecava. Takoder je bitno napomenuti da je odnos dohotka i
potrosnje i Stednje kompleksniji od ovoga te Cesto ovisi i o drugim faktorima. lvanda i Strmota
(2021) dosli su do zakljucka da u Hrvatskoj kod znatnog broja pojedinaca (i kucanstava)

potro$nja premasuje njihov dohodak, Sto vodi do pitanja kako se te osobe financiraju.

Prema Dikanovi¢u (2018) vrsta dohotka ima utjecaj na osobnu potro$nju, pa tako vecini
pojedinaca dohodak od rada predstavlja primarni izvor prihoda koji sluzi za pokrivanje
osnovnih Zivotnih troskova. Za osobe starije od 65 godina, kao §to se moze 1 pretpostaviti, to
¢ini mirovinski prihod. Neki pojedinci primaju dohodak temeljen na vlasni$tvu nekretnina,
najéeS¢e kroz najam, ali i prodaju istih. Dohodak od najma ili prodaje nekretnina ima vazan
utjecaj na osobnu potros$nju jer omogucava pojedincima da dodatno troSe na dobra i usluge,
koja ne spadaju samo pod osnovne zivotne potrebe. Jappelli i Pistaferri (2010) u svom
istrazivanju bave se pitanjem ovisi li potroSnja o tome je li promjena dohotka ocekivana ili
neocekivana, $to se vezuje na Modiglianijevu Hipotezu zivotnog ciklusa i Friedmanovu Teoriju

trajnog dohotka. Spomenute teorije tvrde da ljudi prilagodavaju svoje potrosacke navike kako
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bi zadrzali stabilan zivotni standard tijekom cijelog zivota, umjesto da im potrosnja fluktuira
ovisno o trenutnoj situaciji, tj. kratkoro¢nim promjenama dohotka. Prema ovim teorijama,
pojedinci koriste ustedevinu kako bi se prilagodili promjenama dohotka te slabo reagiraju na
o¢ekivane promjene dohotka. No, Jappelli i Pistaferri (2010) navode da empirijski dokazi
pokazuju da potrosnja pojedinaca ¢esto znatno reagira na ocekivano poveéanje dohotka, poput
poviSice na poslu. Drugim rije¢ima, u stvarnosti ¢e ljudi trositi viSe uslijed ocekivanog
povecanja dohotka nego Sto to sugeriraju Modiglianove 1 Friedmanove teorije. Takoder,
ocekivanje velikog povecanja dohotka imat ¢e veci utjecaj na promjene potroSnje nego malo
povecéanje dohotka. Svejedno, bitno je napomenuti i da je u stvarnom zivotu teSko identificirati
situacije u kojima se moze predvidjeti promjena dohotka. Osobna potro$nja moze varirati i
ovisno o nezivjesnosti sadasnjih i/ili buducih prihoda, tj. dohotka. Pojedinci kojima je dohodak

neizvjesniji imaju tendenciju manje trositi, a vise Stedjeti (Carroll, 1994).

U kontekstu odnosa dohotka i osobne potrosnje i Stednje, vazan je pojam grani¢ne sklonosti
potro$nji (engl. Marginal Propensity to Consume — MPC) i grani¢ne sklonosti $tednji (engl.
Marginal Propensity to Save — MPS) (Ci¢in-Sain, n.d.). U potpoglavlju 2.1. objasnjeno je
znaCenje grani¢ne sklonosti potro$nji, koja pokazuje koliki udio dodatnog raspolozivog dohotka
(to¢nije, dodatne jedinice raspolozivog dohotka) ¢e se odvojiti za potro$nju. Suprotno tomu,
grani¢na sklonost Stednji pokazuje koliki ¢e se udio dodatnog raspoloZivog dohotka ustedjeti te
takoder mora iznositi izmedu 0 i 1 (Blanchard i Johnson, 2012). S obzirom na medusobnu

povezanost graniéne sklonosti potrosnji i $tednji, vrijedi (Ci¢in-Sain, n.d.):

IMPC + MPS = 1|, gdje je:

MPC — grani¢na sklonost potro$nji
MPS — grani¢na sklonost Stednji.

Dakle, ova jednadzba pokazuje da ¢e se svaka dodatna jedinica raspolozivog dohotka ili
potrositi ili ustedjeti, ovisno u kojoj mjeri. Primjerice, ako je MPC = 0,6 to znaci da ¢e se 60%
dodatnog dohotka potrositi, a samim time, MPS mora biti jednak 0,4, Sto znaci da ¢e se
preostalih 40% dodatnog dohotka ustedjeti. U istrazivanju autora Carroll, Slacalek i Tokuoka
(2014) analizira se utjecaj jednokratnog povecanja dohotka na grani¢nu sklonost potro$nji.
Tocnije, za potrebe svoga istrazivanja autori se fokusiraju na jednokratni dodatni dohodak,
poput povrata poreza ili bonusa, i njegovo koriStenje od strane raznih dohodovnih skupina.
Autori navode kako grani¢na sklonost potrosnji varira medu razli¢itih dohodovnim skupinama,

pri ¢emu pojedinci odnosno kucanstva s niZim dohotkom pokazuju znatno vecu granicnu
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sklonost potrosnji od onih s visim dohotkom. Kada pojedinci ili kuc¢anstva koji se nalaze u
donjoj polovici raspodjele bogatstva dobiju jedan dodatan dolar, vjerojatno ¢e potrositi i do 50
centi tog dodatnog jednog dolara, sto je znatno vise od bogatijih pojedinaca. Pojedinci s nizim
dohotkom imaju vecu grani¢nu sklonost potro$nji iz mnostva razloga, a jedan od njih je Sto
takvi pojedinci imaju vrlo ograni¢ene financijske moguénosti te ¢e se svaka dodatna jedinica
dohotka takoder troSiti na osnovne zivotne potrebe. S druge strane, pojedinci s visokim
dohotkom ve¢ imaju dovoljno sredstava za zadovoljavanje osnovnih Zivotnih potreba, ali i
»luksuza“ te dodatnu jedinicu dohotka ne moraju usmjeriti u tu svrhu nego ju mogu Stedjeti.
Slijedom navedenog, kod bogatijih pojedinaca je veéa grani¢na sklonost Stednji nego granicna
sklonost potro$nji. Nadalje, kada je rije¢ o osobama slabijeg financijskog statusa, Cesto se
smatra da takvi pojedinci donose loSe financijske odluke zbog niske razine financijske
pismenosti i manjka samokontrole. No, Mani et al. (2013) tvrde da isti ti pojedinci donose
drugacije financijske odluke ovisno o svojoj financijskoj situaciji, u ovom slucaju kada dobiju
dodatan dohodak. Pojedinci slabijeg financijskog statusa donose kvalitetnije financijske odluke
netom nakon primanja dodatnog dohotka, $to se moZze objasniti ¢injenicom da financijski stres
prouzrokovan siromasStvom smanjuje kognitivhu funkciju 1 sposobnost donosenja odluka, a
kada se financijski stres smanji uslijed dodatnog prihoda, pojedinci su sposobniji donositi
racionalne odluke. Medutim, Carvalha, Meiera i Wanga (2016) se ne slazu s tom tvrdnjom te
navode kako nisu otkrili razliku izmedu donoSenja financijskih odluka prije 1 poslije primitka

dodatnog dohotka.

Slijedom svega navedenog, moze se zakljuciti da dohodak ima kompleksnu ulogu u formiranju
obrazaca osobne potro$nje 1 Stednje, a opceniti zaklju€ak svodi se na tezu da pojedinci s visSim
dohotkom troSe u ve¢im iznosima od pojedinaca s nizim dohotkom, no kada je rije¢ o udjelima
potro$nje i Stednje u ukupnom dohotku, pojedinci s nizim dohotkom troSe veci dio svog dohotka
na potro$nju za osnovne zivotne potrebe te manji dio svog dohotka uspiju ustedjeti u odnosu na

bogatije pojedince.

4.2. Utjecaj stupnja obrazovanja i financijske pismenosti na osobnu
potrosSnju i Stednju
Obrazovanje je socioekonomski faktor koji ima znacajan utjecaj na druStveni i ekonomski
razvoj pojedinaca te na formiranje njihove buduénosti u svim aspektima zivota. Istrazivanja
pokazuju da stupanj obrazovanja utjeCe na financijsko ponasSanje pojedinaca, odnosno na
osobnu potro$nju i osobnu §tednju. Bernheim i Scholz (1993) navode da pojedinci (i ku¢anstva)
koji nisu fakultetski obrazovani ¢esto ne Stede dovoljno da bi osigurali financijsku sigurnost i
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stabilnu mirovinu. Osim toga, obrasci akumulacije imovine (bogatstva) medu pojedincima bez
fakultetskog obrazovanja imaju vrlo malo ili nimalo sli¢nosti s obrascima iz standardnih
ekonomskih teorija, dok pojedinci s fakultetskim obrazovanjem Stede adekvatnije za mirovinu,
ali 1 njihovo opcenito financijsko ponasanje vise prati ,,Skolske* primjere kako bi se trebalo
upravljati osobnim financijama. Prema Jemri¢ i Vrbanc (2020), visi stupanj obrazovanja
pozitivno je povezan s ve¢im dohotkom, ve¢om financijskom imovinom te ve¢im bogatstvom
pojedinca. Posljedi¢no, kako raste stupanj obrazovanja tako raste i ukupna osobna potrosnja.
Hougaard Jensen et al. (2023) navode da visoko obrazovani pojedinci imaju nizu grani¢nu
sklonost potro$nji. To se moze objasniti Cinjenicom da je veca vjerojatnost da visoko
obrazovani pojedinci imaju visi dohodak, a visi dohodak vodi do niZe grani¢ne sklonosti

potros$nji.

Financijska pismenost definira se kao sposobnost razumijevanja i implementiranja raznih
financijskih znanja i vjestina kako bi se optimiziralo koriStenje financijskih resursa s ciljem
postizanja dugoro¢ne financijske stabilnosti. Financijska edukacija podrazumijeva proces
pomocu kojeg ljudi poboljSavaju svoje razumijevanje financijskih proizvoda, usluga i
koncepata s ciljem donosenja kvalitetnih financijskih odluka (Hung, Parker i Yoong, 2009).
Dinkova, Kalwij i Alessie (2021) navode da stupanj financijske pismenosti pozitivno utjece na
osobnu potro$nju, iz razloga $to pojedinci s viSom razinom financijske pismenosti bolje
razumiju koncepte financijskog planiranja, planova za Stednju 1 sli€no, zbog ¢ega se osjecaju
sigurnije u svoje buduce financijsko stanje te u sadasnjosti trose s ve¢im samopouzdanjem.
Osim toga, pojedinci s viSom financijskom pismenosc¢u ostvaruju vece prinose od svojih oblika
Stednje, koji Cesto ukljucuju investicije, Sto dugorocno vodi do veceg dohotka te, samim time,
vec¢eg ukupnog iznosa potroSnje. Educiranje o financijama povecava spremnost osobe na
Stednju, sposobnost Stednje te ukupnu ustedevinu (Pastor et al., 2022). Financijska edukacija
na fakultetskoj razini povezana je s ve¢im znanjem o opcijama investiranja, dok financijska
edukacija na razini srednje $kole nema znacajan utjecaj na investicijsko znanje (Peng et al.,
2007). Nadalje, roditelji igraju vrlo vaznu ulogu u financijskoj edukaciji. Oni su kljucan izvor
informacija o osobnim financijama za srednjoskolce, a odrasli pojedinci koji su tijekom
odrastanja dobili relativno visoku razinu edukacije o upravljanju novcem od svojih roditelja
imaju nizi dug po kreditnim karticama i viSu kreditnu sposobnost. Postoji snazna
medugeneracijska povezanost u obrazovnim postignué¢ima, $to samo po sebi utjece na buduce

prihode i akumulaciju bogatstva (Brown i Taylor, 2016).
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4.3. Utjecaj zaposlenja na osobnu potros$nju i Stednju
Radni status, tj. zaposlenje ima vaznu ulogu u financijskom ponasanju pojedinaca jer izravno
utjece na njegov dohodak, a posljedi¢no i mogucnost potrosnje i Stednje. Istrazivanja pokazuju
da stabilnost zaposlenja ima znacajan utjecaj na dugoro¢nu akumulaciju bogatstva, pa tako
pojedinci s konzistentnim stabilnim poslovima imaju tendenciju da akumuliraju vi$e bogatstva
1 viSe Stede tijekom zivota od onih s nestabilnim poslovima. Takoder, lo§ pocetak sudjelovanja
na trzistu rada ostavlja dugotrajne posljedice; razina dohotka i potro$nje pojedinca koji je radni
vijek zapoceo nestabilnim poslom je, ¢ak 25 godina kasnije, 5% niza od razine pojedinca koji

zapocinje sa stabilnim poslom (Kuhn i Ploj, 2020).

Prema istrazivanju autora Lepinteur, Clark i D'Ambrosio (2022), veca nesigurnost tj.
nestabilnost posla smanjuje potro$nju i poveéava Stednju. Pojedinci s veCom nesigurnoséu posla
obi¢no povecavaju Stednju iz opreza kako bi se pripremili za potencijalni gubitak dohotka u
buduénosti. Potrosnja se smanjuje uslijed povecane Stednje. Nadalje, nezaposlenost, kao $to se
moze i pretpostaviti, ima negativan utjecaj na financijsko stanje pojedinca. Ukupan apsolutni
iznos potros$nje pojedinca (ili ku¢anstva) smanjuje se tijekom perioda nezaposlenosti, a §to
nezaposlenost duze traje, to se viSe smanjuje iznos potroS$nje (Penrose i La Cava, 2021).
Posljedi¢no, kako navodi Han (2009), nezaposlene osobe obi¢no Stede manje od zaposlenih s
obzirom da se suocavaju s financijskim potesko¢ama. No, navedeno ne vrijedi kao pravilo jer

nemaju sve nezaposlene osobe jednaku socioekonomsku pozadinu i druStvenu podrsku.

4.4. Utjecaj demografskih faktora na osobnu potrosnju i Stednju
Demografski faktori odnose se na karakteristike ljudi poput njihovog spola, dobi, bracnog
statusa 1 tako dalje. U ovome potpoglavlju pruzit ¢e se kratak prikaz utjecaja spola 1 dobi na
obrasce osobne potroSnje i Stednje. Kada je rije¢ o dobi, Beckmann, Hake i Urvova (2013) u
svom istrazivanju navode da mladi i stariji pojedinci Stede manje, dok pojedinci srednje zivotne
dobi Stede najvise od svih dobnih skupina, §to se podudara s Hipotezom zivotnog ciklusa. Mladi
ljudi obi¢no imaju tendenciju Stedjeti manje zbog nizih prihoda i vecih potrosackih potreba,
koje ukljucuju 1 neesencijalna dobra. Osobe srednje zivotne dobi mogu Stedjeti vise jer imaju
vece prihode, tj. dohodak, 1 u tom razdoblju Zivota se poc¢inju fokusirati na Stednju za buduénost,
kao Sto je sigurnija mirovina ili financiranje potreba svojih potomaka. Stariji pojedinci u toj
zivotnoj dobi pocinju stedjeti manje jer se oslanjaju na ustedevinu steCenu u ranijim razdobljima
zivota. Takoder, dob igra ulogu 1 u oblicima Stednje, pa mladi pojedinci imaju vecu sklonost

ulaganja u zivotna osiguranja, dok osobe starije zivotne dobi najcesce Stede u obliku depozita,
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Sto se moZe objasniti razinom averzije prema riziku te informiranosti o moguénostima Stednje.
Kada je rije¢ o potrosnji, pojedinci srednje zivotne dobi (izmedu 35 1 65 godina) izdvajaju manji
udio svojeg raspolozivog dohotka za potrosnju u odnosu na mlade i starije pojedince, Sto moze
biti povezano s ve¢ spomenutom ¢injenicom da srednjovje¢ni ljudi imaju najve¢i dohodak od
navedenih dobnih skupina, ali i stavljaju ve¢i prioritet na Stednju, koja posljedicno zauzima veci
udio njihovog dohotka od ostalih dobnih skupina. Sto se ti¢e kategorija dobara i usluga, udio
dohotka koji se izdvaja za potroSnju na hranu, pi¢a, duhan, odjecu i obucu te kucni
namjestaj/uredenje doma se smanjuje kod starijih pojedinaca, dok udio dohotka koji se izdvaja
za stanovanje i energente sa staroscu raste (Stoever, 2012). Vazno je naglasiti da se navedene
tvrdnje odnose na generalne tendencije i da se ne mogu primijeniti na svakog pojedinca, s
obzirom da postoji ¢itav niz drugih faktora koji utjecu na financijsko ponasanje, od dohotka,

zivotnog stila i1 Zelja, kultoroloskih utjecaja i slicno, kao §to se u ovome radu ranije i navodilo.

Drugi demografski faktor koji ¢e se u ovome radu ukratko analizirati je spol. Postoje brojna
istrazivanja koja tvrde da spol ima znacajan ucinak na financijsko ponasanje pojedinaca, ali se
u ovome kontekstu treba uzeti u obzir da je ovaj faktor isprepleten i sa mnostvom drugih
faktora, poput dohotka, bra¢nog statusa, kulturoloskih normi, stupnja obrazovanja, dobi itd.
Villanueva (2017) je u svom istrazivanju na uzorku studenata pokazala da je vjerojatnije da ¢e
muskarci trositi od Zena, to¢nije da studenti imaju 4,1% vecu vjerojatnost da ¢e potrositi vise
od prosjecne studentice na mjesecnoj razini, ali to moze biti rezultat veceg dohotka. Takoder
navodi da Zene, odnosno studentice imaju vecu vjerojatnost da planiraju buducu potrosnju te
da ¢esce imaju planove Stednje. S druge strane, Akelo, Mbunzi i Ngari (2019) navode da su
Zene CeSce odgajane da trebaju traziti satisfakciju u kupovanju (to¢nije, shoppingu), $to moze
rezultirati veCom sklono$¢u kompulzivnoj kupovini. Kompulzivna kupovina odnosi se na
pretjeranu kupovinu koja moze imati negativne financijske posljedice. No, razlika u

kompulzivnoj kupovini izmedu spolova nije znacajna te ovisi 1 0 brojnim drugim faktorima.

Takoder navode da u mladoj dobi djecaci cesce dobivaju dzeparac od djevojCica i ¢eSce ih se
ohrabruje da nadu ucenicki posao. Posljedi¢no, uslijed omogucavanja financijske slobode i
upravljanja vlastitim novcem u ranijoj dobi, djeCaci imaju priliku ranije razviti sposobnosti
vezane za osobne financije. Navedeno je rezultat drugacijeg odgoja i drustvenih normi izmedu
djecaka i djevojcica. Konac¢no, ovi autori zakljucuju da, iako postoje postoje neke razlike u
potrosac¢kim navikama izmedu spolova, obiteljska pozadina ima veci utjecaj na formiranje
potrosackih navika studenata. Nadalje, omjer spolova takoder ima utjecaj na financijsko

ponasanje. Muskarci u podru¢jima u kojima u populaciji ima viSe musSkaraca nego Zena
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pokazuju vece tendencije impulzivnog financijskog ponaSanja u obliku ceS¢eg koriStenja
kreditnih kartica i zaduzivanja te preferiraju neposredne manje financijske dobitke u odnosu na
vece financijske dobitke u buducnosti (Griskevicius et al., 2012). Slijedom svega navedenog,
vidljivo je da istrazivanja o utjecaju spola na osobnu potro$nju i Stednju nude varijabilne

rezultate, Sto pokazuje da uz spol i brojni drugi faktori igraju ulogu u osobnim financijama.

4.5. Anketno istraZivanje o utjecaju bihevioralnih i socioekonomskih

faktora na osobnu potrosnju i Stednju

4.5.1. Metodologija istrazivanja
Za potrebe empirijskog dijela ovog diplomskog rada provedeno je anketno istrazivanje o
utjecaju socioekonomskih i bihevioralnih faktora analiziranih u radu. IstraZivanje je provedeno
u obliku online anketnog upitnika s pitanjima visestrukog odabira. Cilj istrazivanja bio je otkriti
imaju li spomenuti faktori utjecaj na financijsko ponasanje, to¢nije obrasce potros$nje i Stednje
na pojedince te, ukoliko imaju utjecaj, u kojoj mjeri. U prvom dijelu ankete prikupljali su se
socioekonomski i demografski podaci, poput spola, dobne skupine, stupnja obrazovanja,
trenutnog radnog statusa i dohotka ispitanika. U drugom dijelu rada ispitanici su odgovarali na
nekoliko opéenitih pitanja o osobnim financijama, zatim o potencijalnom utjecaju dohotka te
statusa 1 stabilnosti zaposlenja na osobnu potro$nju 1 Stednju. Konac¢no, ispitanici su odgovorili
i na pitanja koja predstavljaju utjecaj bihevioralnih faktora, odnosno kognitivnih pristranosti

analiziranih u ovome radu.

4.5.2. Opis ispitanika
Upitnik je ispunilo 156 osoba u razdoblju od 15. do 18. rujna 2024. godine. Od 156 ispitanika,
njih 105 je zenskog spola (67,3%), a 51 muskog spola (32,7%). Kada je rije¢ o dobnoj strukturi,
najvedi broj ispitanika ima izmedu 41 1 59 godina (68 ispitanika odnosno 43,6%), nakon ¢ega
slijede ispitanici u dobi od 18 do 24 godine (36 ispitanika odnosno 23,1%), zatim slijede
ispitanici u dobi od 25 do 40 godina (34 ispitanika odnosno 21,8%) te ispitanici u dobi od 60 i

vise godina (18 ispitanika odnosno 11,5%).

Kada je rije¢ o najviSem zavrSenom stupnju obrazovanja, najveci broj ispitanika zavrsio je viSu
Skolu ili fakultet (83 ispitanika ili 53,2%), nakon ¢ega slijede ispitanici koji trenutno studiraju
(38 ispitanika ili 24,4%), zatim ispitanici sa zavrSenom srednjom S$kolom (31 ispitanik ili
19,9%), pa ispitanici sa zavrSenim doktoratom (3 ispitanika odnosno 1,9%), a 1 ispitanik ima

zavrSenu osnovnu $kolu (0,6%).
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Kada je rije¢ o radnom statusu ispitanika, njih 101 je odgovorilo da su zaposleni (64,7%), zatim
njih 34 je odgovorilo da su studenti (21,8%), nakon ¢ega slijedi 16 umirovljenika (10,3%) te 5
nezaposlenih (3,2%).

Sto se ti¢e mjeseénog dohotka ispitanika, najvise ih zaraduje izmedu 500 i 1000 eura mjeseéno
(41 ispitanik odnosno 26,3%), slijede ih ispitanici s mjesecnim dohotkom izmedu 1000 i 1500
eura (38 ispitanika odnosno 24,4%). Nadalje, 33 ispitanika (21,2%) izjavilo je da ima mjese¢ni
dohodak ve¢i od 2000 eura. 27 ispitanika (17,3%) prima mjesecni dohodak izmedu 1500 1 2000
eura, nakon ¢ega slijede ispitanici s mjeseCnim dohotkom manjim od 500 eura (7 ispitanika
odnosno 4,5%). Osim toga, 10 ispitanika (6,4%) izjavilo je da ne prima vlastiti dohodak, tj. da

ih financiraju druge osobe.

4.5.3. Rezultati istraZivanja

Socioekonomski faktori

Sljedeca pitanja vezana su za utjecaj odredenih socioekonomskih faktora na obrasce potroSnje
i Stednje. Prvi set pitanja odnosi se na utjecaj spola, dobi i stupnja obrazovanja te ¢e se
promatrati na temelju dva opcenita pitanja vezana za osobnu potros$nju i Stednju kako bi se

dobila op¢a slika u potencijalnim razlikama utemeljenim na razli¢itim skupinama.

Prvo pitanje glasilo je: ,Kako biste opisali svoje prioritete kada upravljate osobnim

financijama?“.

Kada je rije¢ o spolu ispitanika, i zenama i muskaracima je naj¢es¢i prioritet zadovoljavanje
osnovnih potreba, s time da je neSto veci postotak Zena (70%) u odnosu na muskarce (63%)
odabrao taj odgovor. S druge strane, muskarci nesto ¢eS¢e kao prioritet navode Stednju, dok
7ene nesto &e$ée kao prioritet navode putovanja i zabavu. Cinjenica da je i kod mugkaraca i kod
Zena najces¢i financijski prioritet zadovoljavanje osnovnih potreba ukazuje na to da spol ne igra
presudnu ulogu u formiranju prioriteta, a manje razlike, poput toga da muskarci imaju nesto
vecu tendenciju Stedjeti, a Zene stavljati prioritet na uzivanje i zabavu mogu ovisiti i o drugim

faktorima poput dohotka, dobi ili Zivotnih okolnosti.
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Financijski prioriteti po spolu ispitanika
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Grafikon 1. Financijski prioriteti po spolu ispitanika (Izrada autorice)

Kada je rije¢ o dobi ispitanika, u svim dobnim skupinama najces¢i prioritet jest zadovoljavanje
osnovnih potreba, a najzastupljeniji je u dobnoj skupini od 60 i vise godina (83% ispitanika te
dobi). Kada je rije¢ o uzivanju i zabavi, od svih dobnih skupina to je najzastupljeniji prioritet U
dobnoj skupini 25 — 40 godina, §to moze znaditi da pojedinci iskazuju Zelju za iskustvima i
uzivanjem u zivotu u produktivnijim godinama, kada dolazi do razvoja karijere te veéih
moguénosti za potro$nju na uzivanje. Kada je rije¢ o Stednji, nju su kao prioritet od svih skupina
najcesce birali ispitanici u dobnoj skupini 41 — 59 godina, §to moze ukazivati na pripremu za
stabilniju budu¢nost. Unato¢ odredenim razlikama, iz navedenog se moze zakljuciti da dob ne
igra presudnu ulogu u formiranju prioriteta s obzirom da sve dobne skupine najcesce biraju

zadovoljavanje osnovnih potreba.

Financijski prioriteti po dobi ispitanika
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90%

80%
©
= 70%
< 60%
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o 90% Prioritet je zadovoljavanje osnovnih potreba
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30% m Prioritet je $tednja
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18-24 25-40 41-59 60 i vise
Dobna skupina ispitanika

Grafikon 2. Financijski prioriteti po dobi ispitanika (lIzrada autorice)
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Kada je rije¢ o stupnju obrazovanja ispitanika, u svim skupinama, osim u skupini ispitanika
s doktoratom, najées¢i prioritet je zadovoljavanje osnovnih potreba. Vazno je napomenuti da je
osnovna Skola najvisi zavrSeni stupanj obrazovanja za samo jednog ispitanika, $to znaci da
odgovor ne moze biti reprezentativan za Siru populaciju ljudi s tim stupnjem obrazovanja, iako
se odgovor poklapa s pretpostavkom da osobe nizeg stupnja obrazovanja najvise troSe na
osnovne potrebe iz razloga $to imaju nizi dohodak. S porastom stupnja obrazovanja smanjuje
se udio ispitanika unutar svoje obrazovne skupine kojima je zadovoljavanje osnovnih potreba
prioritet. Uzivanje i zabava kao prioritet raste s porastom stupnja obrazovanja, pa ga tako ¢esce
biraju ispitanici koji trenutno studiraju, $to se moze objasniti njihovom mladom dobi u kojoj se

tezi novim iskustvima i zabavi.

Takoder, ispitanici koji su zavrsili viSu $kolu ili fakultet ¢esée biraju uzivanje i zabavu, $to se
moze objasniti vjerojatnoscu veceg dohotka koji omogucava trosenje na ,,luksuze™. Vazno je
napomenuti da je samo jedan ispitanik koji je zavrsio doktorski studij odabrao uzivanje i zabavu
te se zbog malog uzorka ne moze generalizirati na Siru populaciju ovog stupnja obrazovanja.
Nadalje, Stednja kao prioritet takoder raste s porastom stupnja obrazovanja, osim kod ispitanika
koji trenutno studiraju, Sto moze biti rezultat manjeg ili nepostojeceg vlastitog dohotka te veceg

fokusa na uzivanje i zabavu zbog njihove dobi.

Financijski prioriteti po stupnju obrazovanja ispitanika
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80%
70%
60%
50% Prioritet je zadovoljavanje osnovnih potreba
40% m Prioritet je uZivanje i zabava
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10% l
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Osnovna Skola Srednja 3kola  Visa kola ili Doktorat Trenutno
fakultet studiram

Postotak ispitanika

Najvisi zavrSeni stupanj obrazovanja ispitanika
Grafikon 3. Financijski prioriteti po stupnju obrazovanja ispitanika (lIzrada autorice)

Drugo pitanje glasilo je: ,,Koji je vas glavni motiv za Stednju, bez obzira Stedite li trenutno ili

ne?*.

Kada je rijec o spolu ispitanika, najéesc¢i odgovor i kod zena i kod muskaraca bio je ,,Sigurnija

buducnost®, s time da je nesto veci postotak muskaraca (53%) u odnosu na zene (40%) odabrao
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taj odgovor. S druge strane, zene nesto ¢eS¢e kao motiv navode hitne situacije, velike kupnje,
ali i putovanja i zabavu. Cinjenica da su Zene nesto &esce birale i druge opcije kao motive moze
upucivati na to da su neznatno sklonije razmisljati o specifiénim dogadajima ili potrebama u
buduénosti te kratkorocnim ili konkretnim ciljevima, dok su muskarci nesto ¢eS¢e usmjereniji
na opceniti dugoro¢ni cilj. No, Cinjenica da veéinu ispitanika motivira sigurnija buduénost
sugerira da je vecina ispitanika, neovisno o spolu, ipak usmjerena na dugoro¢nu financijsku

stabilnost i planiranje.

Motivi za Stednju po spolu ispitanika
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Grafikon 4. Motivi za Stednju po spolu ispitanika (Izrada autorice)

Kada je rije¢ o dobi ispitanika, vidljivo je da se zastupljenost motiva mijenja po dobnim
skupinama, pa su tako naj¢e$¢i motiv Stednje ispitanika u dobnoj skupini 18 — 24 godine
putovanja i zabava (33% ispitanika te dobi), nakon ¢ega su izjednacene sigurnija buducnost i
velike kupnje (28% ispitanika te dobi). U dobnoj skupini 25 — 40 godina naj¢es¢i motiv Stednje
su velike kupnje (32% ispitanika te dobi), nakon cega slijedi sigurnija buduénost (29%
ispitanika te dobi) te putovanja i zabava (26% ispitanika te dobi). U dobnoj skupini 41 — 59
godina sigurnija buduénost prevladava kao motiv (59% ispitanika te dobi). U dobnoj skupini
nakon Cega slijede hitne situacije (33,3% ispitanika te dobi). Kao §to je i o¢ekivano, mlade
dobne skupine, tj. one 18 — 24 godine i 25 — 40 godina, viSe su usmjerene na specifi¢ne ciljeve
koje Zele ostvariti u skorijoj buducnosti, poput putovanja i zabave ili velike kupnje (npr. kuca,
automobil). S druge strane, starije dobne skupine, tj. one 41 — 59 godina i 60 i vise godina, se
sve viSe fokusiraju na sigurniju buducnost i hitne situacije, $to ukazuje na vecu brigu o

dugorocnoj stabilnosti te nepredvidenim troskovima koji su sve izgledniji s godinama.
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Motivi Stednje po dobi ispitanika
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Grafikon 5. Motivi stednje po dobi ispitanika (Izrada autorice)

Kada je rije¢ o stupnju obrazovanja ispitanika, u svim skupinama, osim kod ispitanika koji
trenutno studiraju, naj¢e$¢i motiv za Stednju je sigurnija buduénost. Ponovno je bitno
napomenuti da je osnovna $kola najvisi zavr$eni stupanj obrazovanja za samo jednog ispitanika,
Sto znaci da odgovor ne moZe biti reprezentativan za Siru populaciju ljudi s tim stupnjem
obrazovanja. Skupina ispitanika koji trenutno studiraju jedina nije odabrala sigurniju buduc¢nost
kao najée$¢i motiv Stednje — U 0voj skupini najée$¢i motiv Su putovanja i zabava (42%
ispitanika), $to se moze objasniti ¢injenicom da su mlade Zivotne dobi kada je fokus na novim
iskustvima i zabavi. Unato¢ malim razlikama u zastupljenosti motiva u ostalim skupinama,
¢injenica da svi primarno biraju sigurniju buduénost ukazuje na to da stupanj obrazovanja nema
presudnu ulogu u formiranju motiva Stednje, te je svima zajednic¢ka zelja za dugoro¢nom

stabilnosti.

Motivi Stednje po stupnju obrazovanja ispitanika
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Grafikon 6. Motivi Stednje po stupnju obrazovanja ispitanika (Izrada autorice)
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Sljede¢i set pitanja odnosi se na utjecaj dohotka na osobnu potrosnju i Stednju, t].
povezanost mjese¢nog dohotka ispitanika i udjela dohotka koji izdvajaju na osnovne zivotne
potrebe te udjela koji izdvajaju za Stednju. Uzorak ispitanika za ova pitanja je 146, s obzirom

da je u ukupnom uzorku od 156 ispitanika, njih 10 odgovorilo da nemaju vlastiti dohodak.

Ispitanicima je postavljeno pitanje: ,,Koliki udio Vaseg mjesecnog dohotka trosite na osnovne
zivotne troSkove (poput hrane, rezija i1 slicno)?. Graficki prikaz u nastavku pokazuje
povezanost ispitanika po kategorijama mjesecnog dohotka te distribuciju njihovih odgovora na
udjele dohotka koje troSe na osnovne zivotne potrebe. Iz grafikona je vidljivo da se najvise
ispitanika koji trose vise od 70% svog dohotka na osnovne Zivotne potrebe nalazi u najnizoj
dohodovnoj skupini (Manje od 500 eura), §to je o¢ekivano s obzirom na niski dohodak. U
dohodovnim skupinama od 500 eura navise vidimo da veéina ispitanika trosi 30% - 50% ili
50% - 70% svog dohotka na osnovne potrebe. Najvise ispitanika koji troSe manje od 30% svog
dohotka na osnovne potrebe je iz skupine s najve¢im dohotkom (Vise od 2000 eura), §to je i
oc¢ekivano s obzirom da se udio potro$nje u ukupnom dohotku smanjuje kako dohodak raste.
No, postoje razlike unutar dohodovnih skupina, pa tako i u visim dohodovnim skupinama ima
ispitanika koji trose vise od 70% dohotka na osnovne potrebe, Sto ukazuje na raznolike
financijske situacije unutar svake skupine s obzirom da potroSnja ovisi i o drugim faktorima,

poput stupnja zaduZzivanja, obiteljske situacije itd.

Povezanost dohodovnih skupina i udjela potroSnje na osnovne potrebe
] =
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Grafikon 7. Udio mjesecnog dohotka koji se izdvaja za osnovne Zivotne potrebe (Izrada

autorice)
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Sljedece pitanje glasilo je: ,,Koliki udio Vaseg mjese¢nog dohotka ustedite?. Graficki prikaz
u nastavku pokazuje povezanost ispitanika po kategorijama mjese¢nog dohotka te distribuciju
njihovih odgovora na udjele dohotka koje ustede. Op¢i trend ukazuje na to da ispitanici u nizim
dohodovnim skupinama Stede manji udio svog dohotka ili uopce ne stede, dok udio Stednje u
ukupnom dohotku raste s dohotkom. Najvise ispitanika koji stede vise od 30% svog dohotka je
iz skupine s najve¢im dohotkom (Vise od 2000 eura), $to je ocekivano s obzirom da pojedinci
s ve¢im dohotkom manji udio svog dohotka troSe i viSe im ostane za Stednju. No, ¢ak i u
skupinama s ve¢im dohocima postoje ispitanici koji Stede manje od 10% ili ne Stede uopce, §to

ukazuje na razli¢ite financijske situacije unutar iste dohodovne skupine.

Povezanost dohodovnih skupina i udjela dohotka koji se ustedi
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Grafikon 8. Udio mjesecnog dohotka koji se Stedi (Izrada autorice)

Sljedece pitanje primijenilo se na sve ispitanike, to¢nije njih 156 jer se odnose na opéenite

situacije koji ne ovise nuzno u trenutnom postojanju vlastitog dohotka.

Ispitanicima je postavljeno pitanje koje glasi: ,,Kako bi povecanje dohotka utjecalo na Vase
potrosacke navike?*. NajviSe ispitanika (njih 62 ili 39,7%) odgovorilo je da bi trosili malo vise,
18 ispitanika (11,5%) odgovorilo je da bi trosili znacajno vise, 25 ispitanika (16%) odgovorilo
je da bi trosili manje 1 Stedjeli vise, dok je 51 ispitanik (32,7%) odgovorio da se potroSacke
navike ne bi mijenjale. Cinjenica da je nesto vise od polovice ispitanika (ukupno 51,2%)
odgovorila da bi uslijed povecanja dohotka trosili malo ili znacajno vise potvrduje tezu da
poveéanje dohotka najcesc¢e vodi rastu potroSnje, bez obzira na trenutni dohodak. Medutim,
znacajan udio ispitanika (32,7%) koji smatra da bi njihova potro$nja ostala nepromijenjena

sugerira 1 prisutnost stabilnih potrosackih navika kod odredenog dijela populacije.
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Kako bi povecanje dohotka utjecalo na Vase potrosacke navike?
156 odgovora

@ Trosio/la bih znagajno vise
@ Trosio/la bih malo vise
Trosio/la bih manje i tedio/la vie

@ Moje potrosacke navike se ne bi
mijenjale

Y

Grafikon 9. Utjecaj poveéanja dohotka na potrosnju (Izrada autorice)

Sljede¢i set pitanja odnosi se na utjecaj zaposlenja na osobnu potro$nju i Stednju. Uzorak
ispitanika na ovim pitanjima jest svih 156 ispitanika kako se ne bi iskljucila misljenja
umirovljenika, studenata i nezaposlenih, koja takoder mogu biti relevantna i pruziti veéi uvid u

tendencije ispitanika.

Ispitanicima je postavljeno pitanje: ,,Kako Va$ status zaposlenja utjeCe na VaSe financijsko
ponasanje u pogledu Stednje? (dko trenutno niste zaposleni, odgovorite na temelju proslih
iskustava ili predvidanja)“. Najveéi broj ispitanika (93 ispitanika ili 59,6%) smatra da Stede
viSe kada su zaposleni, 13 ispitanika (8,3%) Stede manje kada su zaposleni, 37 ispitanika
(23,7%) tvrdi da njihova Stednja ne ovisi o statusu zaposlenja, a 13 ispitanika (8,3%) uopce ne
stedi. Cinjenica da je veéina ispitanika odgovorila da $tede vise kada su zaposleni potvrduje

tezu da zaposleni ljudi vise Stede uslijed ve¢eg dohotka.

Kako Vas status zaposlenja utjece na Vase financijsko ponasanje u pogledu $tednje? (Ako trenutno

niste zaposleni, odgovorite na temelju proslih iskustava ili predvidanja)
156 odgovora

@ Stedim vise kada sam zaposlen/a
@ Stedim manje kada sam zaposlen/a
Moja stednja ne ovisi o statusu

zaposlenja
0,
8,3% @ Uopce ne stedim

Grafikon 10. Utjecaj radnog statusa na Stednju (Izrada autorice)

Sljedece pitanje ispitanicima glasilo je: ,,Kako smatrate da osjecaj sigurnosti zaposlenja utjece

na VaSe potroSacke navike? (Ako trenutno niste zaposleni, odgovorite na temelju proslih
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iskustava ili predvidanja)*. Nesto vise od tri Cetvrtine svih ispitanika (118 ispitanika ili 75,6%)
odgovorilo je da troSe vise kada osjecaju da imaju siguran posao, 35 ispitanika (22,4%) smatra
da njihovi obrasci potroSnje ne ovise o sigurnosti posla, dok je 3 ispitanika (1,9%) odgovorilo
da tro$e manje kada osje¢aju da imaju siguran posao. Cinjenica da je znatna veéina ispitanika
odgovorila da trose viSe kada osjecaju da imaju siguran posao potvrduje tezu da vecéa sigurnost

posla poti¢e potrosnju.

Kako smatrate da osjec¢aj sigurnosti zaposlenja utjece na Vase potro$acke navike? (Ako trenutno

niste zaposleni, odgovorite na temelju proslih iskustava ili predvidanja)
156 odgovora

@ Trodim vie kada osjecam da imam
siguran posao

@ Trosim manje kada osjeéam da imam
siguran posao
Moji obrasci potro$nje ne ovise o
sigurnosti posla

Grafikon 11. Utjecaj sigurnosti zaposlenja na potrosacke navike (Izrada autorice)

Bihevioralni faktori

Sljedeca pitanja vezana su za kognitivne pristranosti analizirane u ovome radu u poglavlju 3.4.

Rezultati su analizirani na ¢itavom uzorku od 156 ispitanika.
Prvi set pitanja odnosi se na mentalno ra¢unovodstvo.

Ispitanicima je postavljeno pitanje ,,Alocirate li novéana sredstva u razli¢ite kategorije? Na
primjer: Stednja za putovanje, sredstva za hitne slucajeve, sredstva za potroSnju na osnovne
zivotne potrebe i sli¢no.” Na navedeno pitanje 94 ispitanika (60,3%) odgovorilo je ,,Ne®, a 62
ispitanika (39,7%) odgovorilo je ,,Da“. Rezultati ovog pitanja upucuju na ¢injenicu da vecéina
ispitanika ne alocira sredstva u razliite kategorije, tj. ,,racune®, $to znaci da u ovome kontekstu
kod vecine ne postoji prisutnost mentalnog raCunovodstva. Takoder, moze se zakljuciti da

vecina ispitanika ne koristi striktno financijsko planiranje.
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Alocirate li novCana sredstva u razliCite kategorije? Na primjer: §tednja za putovanje, sredstva za

hitne slucajeve, sredstva za potrosnju na osnovne zivotne potrebe i slicno.
156 odgovora

@® Da
@ Ne

Grafikon 12. Ispitivanje postojanja mentalnog racunovodstva u kontekstu stvaranja mentalnih

,racuna* (Izrada autorice)

Sljedece pitanje vezano za mentalno ra¢unovodstvo glasilo je: ,,Koliko ¢esto trosite novac koji
ste odvojili za Stednju?*. Najvise ispitanika (njih 64 odnosno 41%) odgovorilo je da ponekad
troSe novac koji su odvojili za §tednju, nakon ¢ega slijedi 51 ispitanik (32,7%) koji to ¢ini rijetko
i 12 ispitanika (7,7%) koji to ne rade nikada. Ukupno 20 ispitanika (12,9%) odgovorilo je da
uvijek ili Cesto trosSe novac odvojen za Stednju, dok je 9 ispitanika (5,8%) odgovorilo da uopée
ne $tede. Navedenim pitanjem htjelo se istraziti smatraju li ljudi Stednju posebnim mentalnim
»~ratunom*, a ¢injenica da je viSe od polovice ispitanika (ukupno 53,9%) odgovorila da
ponekad, ¢esto ili uvijek troSe novac odvojen za Stednju moze sugerirati da ljudi nemaju izrazito
striktno pravilo o ne koristenju Stednje, Sto ukazuje da kod veéine ispitanika nema znacajne

prisutnosti Stednje kao posebnog mentalnog ,,racuna®.

Koliko €esto trosite novac koji ste odvojili za Stednju?
156 odgovora

@ Uvijek
@ Cesto
Ponekad
@ Rijetko
@ Nikada
@ Uopée ne $tedim

Grafikon 13. Ispitivanje postojanja mentalnog racunovodstva u kontekstu smatranja Stednje

kao posebnog ,,racuna“ (Izrada autorice)
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Sljede¢e pitanje vezano za mentalno racunovodstvo bilo je: ,Kako biste postupili s
neocekivanim ili dodatnim prihodom, poput bonusa na radnom mjestu?*“. NajviSe ispitanika
(njih 64 odnosno 41%) odgovorilo je da bi neocekivani ili dodatni prihod ustedjeli. 44 ispitanika
(28,2%) ulozilo bi ga u dugorocne ciljeve, za pokrivanje osnovnih troskova ili otplac¢ivanje
dugova koristilo bi ga 23 ispitanika (14,7%), a na luksuzne stvari ili zabavu bi ga potrosilo 25
ispitnika (16%). S obzirom da najve¢i dio ispitanika nije izjavio da bi dodatan ili neocekivan
prihod potrosio na zabavu, moze se zakljuciti da kod vecine ispitanika nije prisutno mentalno
racunovodstvo u obliku drugacijeg percepiranja dodatnog prihoda, tj. vecina ispitanika nije

dodatan prihod svrstala u poseban ,,racun‘ namijenjen za neredovitu ili neuobi¢ajenu potrosnju.

Kako biste postupili s neocekivanim ili dodatnim prihodom, poput bonusa na radnom mjestu?
156 odgovora

@ UlozZio/la bih ga u dugoroéne ciljeve

@ Potrosio/la bih ga na luksuzne stvari ili
zabavu
Stedio/la bih ga

@ Kaoristio/la bih ga za pokrivanje osnovnih
tro$kova ili otplacéivanje dugova

Grafikon 14. Ispitivanje postojanja mentalnog racunovodstva u kontekstu percepcije

neocekivanog dodatnog prihoda (Izrada autorice)

Drugi set pitanja odnosi se na averziju prema gubitku i uokvirivanje.

Pitanje, tj. tvrdnja vezana za averziju prema gubitku glasila je: ,,Koliko se slaZete sa sljedeCom
izjavom: Vise me pogadaju financijski gubitci nego financijski dobitci.”. Najveéi broj ispitanika
uglavnom se slozio s tom tvrdnjom (60 ispitanika odnosno 38,5%), nakon Cega je 46 ispitanika
(29,5%) odgovorilo da se u potpunosti slaze, 10 ispitanika (6,4%) da se uglavnom ne slaze, 4
ispitanika (2,6%) da se uopce ne slaze, a 36 ispitanika (23,1%) nisu se jasno izjasnili, tj. niti se
slazu niti se ne slazu. Cinjenica da je znatna veéina ispitanika (ukupno 68%) odgovorila da se
u potpunosti ili uglavnom slazu s tvrdnjom da ih financijski gubici pogadaju viSe od dobitaka

ukazuje na izrazenu prisutnost averzije prema gubitku u vecini ispitanika.
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Koliko se slazete sa sljedecom izjavom: ,ViSe me pogadaju financijski gubitci nego financijski

dobitci.”
156 odgovora

@ U potpunosti se slazem
@ Uglavnom se slazem
Niti se slazem niti se ne slazem
@ Uglavnom se ne slazem
@ Uopée se ne slazem

38,5%

Grafikon 15. Ispitivanje postojanja averzije prema gubitku (Izrada autorice)

Sljedece pitanje vezano za koncept uokvirivanja i averzije prema gubitku glasilo je: ,,Zamislite
da morate birati izmedu dva proizvoda; za prvi proizvod se tvrdi da ima 20%-tnu Sansu
neuspjeha, a za drugi proizvod se tvrdi da ima 80%-tnu Sansu uspjeha. Koji biste radije
izabrali?*. Vise od polovice ispitanika (84 ispitanika odnosno 53,8%) radije bi izabrali proizvod
s 80%-tnom Sansom uspjeha, 56 ispitanika (35,9%) izjavilo je da nema preferenciju, dok bi 16
ispitanika (10,3%) radije izabrali proizvod s 20%-tnom $ansom uspjeha. Navedeni rezultati
ukazuju na postojanje uokvirivanja i averzije prema gubitku kod vise od polovice ispitanika
koji bi izabrali proizvod predstavljen kroz pozitivan okvir (80%-tna $ansa uspjeha umjesto
20%-tna Sansa neuspjeha), iako su u sustini te dvije opcije jednake. Uokvirivanje, tj.
predstavljanje iste Sanse uspjeSnosti proizvoda na drugaciji nacin utjecalo je na odluke
ispitanika.

Zamislite da morate birati izmedu dva proizvoda; za prvi proizvod se tvrdi da ima 20%-tnu Sansu

neuspjeha, a za drugi proizvod se tvrdi da ima 80%-tnu Sansu uspjeha. Koji biste radije izabrali?
156 odgovora

@ Proizvod s 80%-tnom $ansom uspjeha

@ Proizvod s 20%-tnom $ansom
neuspjeha

Nemam preferenciju

Grafikon 16. Ispitivanje postojanja averzije prema gubitku i uokvirivanja (lzrada autorice)

Treci set pitanja odnosi se na pretjerano samopouzdanje i pretjerani/nerealni optimizam.
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Ispitanicima je postavljeno sljedece pitanje vezano za pretjerano samopouzdanje: ,,Koliko ¢esto
se pretplatite na razliCite usluge (streaming, fitness aplikacije itd.), vjerujuci da ¢ete ih redovito
koristiti, iako ste svjesni da ste skloni odustati od slicnih pretplata?‘. Najveci broj ispitanika
izjavio je da to ¢ine rijetko (66 ispitanika odnosno 42,3%), zatim je 56 ispitanika (35,9%)
izjavilo da to ne ¢ine nikada, 21 ispitanik (13,5%) je izjavio da to ¢ini ponekad, a 13 ispitanika
(8,3%) da to &ini ¢esto. Cinjenica da je veéina ispitanika (ukupno 78,2%) odgovorila da se
rijetko ili nikada ne pretplacuju na usluge koje nece redovito koristiti ukazuje na slabu
prisutnost pretjeranog samopouzdanja. Ovi ispitanici su svjesni svojih sklonosti i navika te ne

dozvoljavaju da ih one vode do nepotrebne potrosnje.

Koliko Cesto se pretplatite na razlicite usluge (streaming, fitness aplikacije itd.), vjerujuci da ¢ete ih

redovito koristiti, iako ste svjesni da ste skloni odustati od sli¢nih pretplata?
156 odgovora

@ Uvijek
@ Cesto
Ponekad
® Rijetko
@ Nikada

Grafikon 17. Ispitivanje postojanja pretjeranog samopouzdanja (lzrada autorice)

Sljedece pitanje postavljeno ispitanicima vezano za pretjerani optimizam glasilo je: ,,Koliko se
slaZete sa sljedeCom izjavom: Smatram da ¢u u buducnosti moci ustedjeti vise novca nego sto
trenutno mogu.. Odgovori su bili podijeljeni, pa je tako jednak broj ispitanika (45 ispitanika
odnosno 28,8%) odgovorio da se uglavnom slaze s izjavom ili da se niti slaze niti ne slaze. U
potpunosti se s izjavom slozilo 36 ispitanika (23,1%), 18 ispitanika (11,5%) odgovorilo je da
se uglavnom ne slaZu s izjavom, a 12 ispitanika (7,7%) da se uopc¢e ne slazu. S obzirom da je
vise od polovice ispitanika (ukupno 51,9%) odgovorilo da se u potpunosti slaze ili uglavnom
slaze s izjavom da ¢e u buduénosti Stedjeti vise nego danas, postoji blaga prisutnost pretjeranog
optimizma. Ovaj optimizam u nekim sluc¢ajevima moze biti i nerealno ocekivanje, posebno ako

ne postoji jasan plan za povecanje prihoda ili Stednje.
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Koliko se slazete sa sljede¢om izjavom: ,Smatram da ¢u u buduénosti mo¢i ustedjeti viSe novca

nego $to trenutno mogu.”
156 odgovora

@ U potpunosti se slazem
@ Uglavnom se slazem
Niti se slaZzem niti se ne slazem
[ ] Uglavnom se ne slazem
@ Uopce se ne slazem

Grafikon 18. Ispitivanje postojanja pretjeranog optimizma (lzrada autorice)

Posljednji set pitanja odnosi se na pristranost sadasnjosti.

Ispitanicima je postavljeno sljedeée pitanje: ,,Da mozete birati, biste li radije dobili 100 eura
danas ili 120 eura za godinu dana?“. Vecina ispitanika (njih 126 odnosno 80,8%) odgovorila je
da bi radije dobili 100 eura danas. Ovaj rezultat pokazuje znacajnu prisutnost pristranosti
sadasnjosti jer vecina ispitanika preferira trenutacno zadovoljstvo, makar taj dobitak bio manji
od dobitka u buduénosti.

Da mozete birati, biste li radije dobili 100 eura danas ili 120 eura za godinu dana?
156 odgovora

@ 100 eura danas
@ 120 eura za godinu dana

Grafikon 19. Ispitivanje postojanja pristranosti sadasnjosti (Izrada autorice)

Sljedece pitanje vezano za pristranost sadasnjosti bilo je: ,,Koliko ¢esto odgadate Stednju zbog
potros$nje na trenutacno zadovoljstvo poput izlazaka, putovanja i slicno?*“. Najces¢i odgovor
bio je ,,Ponekad”, §to je odgovorilo 68 ispitanika (43,6%). Ukupno 55 ispitanika (35,3%)
odgovorilo je da rijetko ili nikada ne odgadaju Stednju zbog trenutacnog zadovoljstva, a ukupno

33 ispitanika (21,2%) &esto ili uvijek odgada Stednju zbog trenutaénog zadovoljstva. Cinjenica
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da vecina ispitanika (ukupno 64,8%) ponekad, Cesto ili uvijek odgada Stednju zbog potrosnje

ukazuje na blagu do snaznu prisutnost pristranosti sadasnjosti.

Koliko testo odgadate Stednju zbog potrosnje na trenutacno zadovoljstvo poput izlazaka, putovanja
i slicno?
156 odgovora

@ Uvijek
® Cesto
Ponekad
@ Rijetko
@ Nikada

Grafikon 20. Ispitivanje postojanja pristranosti sadasnjosti (Izrada autorice)

Posljednje pitanje vezano za pristranost sadasnjosti bilo je: ,,Kada naidete na predmet ili uslugu
koju Zelite kupiti sada, ali znate da ¢e biti na popustu sljede¢i mjesec, kolika je vjerojatnost da
¢ete zeljeni predmet kupiti odmah umjesto cekati popust?*“. Najvise ispitanika (njih 70 odnosno
44,9%) odgovorilo je da ga neée kupiti odmah, 49 ispitanika (31,4%) odgovorilo je da je malo
vjerojatno da ¢e kupiti odmah, 23 ispitanika (14,7%) odgovorilo je da ¢e vjerojatno kupiti
odmah, a 6 ispitanika (3,8%) odgovorilo je da ¢e vrlo vjerojatno kupiti odmah. Osam ispitanika
(5,1%) izjavilo je da nisu sigurni kako bi postupili. Cinjenica da je vecina ispitanika (ukupno
76,3%) odgovorila da ne¢e kupiti odmah ili da je malo vjerojatno da ¢e kupiti odmah ukazuje
na to da su spremni odgoditi trenuta¢no zadovoljstvo zbog buduce koristi, §to oznacava nisku

pristranost sadasnjosti.

Kada naidete na predmet ili uslugu koju zelite kupiti sada, ali znate da ¢e biti na popustu sljedeci

mjesec, kolika je vjerojatnost da ¢ete zeljeni predmet kupiti odmah umjesto ¢ekati popust?
156 odgovora

@ Vrlo vjerojatno éu kupiti odmah

@ Vjerojatno éu kupiti odmah
Malo vjerojatno ¢u kupiti odmah

@ Nedu kupiti odmah

@ Nisam siguran/a

Grafikon 21. Ispitivanje postojanja pristranosti sadasnjosti (Izrada autorice)
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5. ZAKLJUCAK

Osobna potrosnja jedna je od najvaznijih komponenata svakog gospodarstva, cemu svjedoci
¢injenica da u prosjeku iznosi otprilike 60% BDP-a drzave. Ekonomska teorija navodi da je
glavna determinanta osobne potro$nje raspolozivi dohodak, no ona ovisi i o brojnim drugim
faktorima, poput makroekonomskih, kulturoloskih, socioekonomskih i bihevioralnih faktora.
Osobna potrosnja u Hrvatskoj ¢ini ve¢i udio BDP-a od prosjeka Europske unije, $to ukazuje na
vazan utjecaj koji osobna potroSnja ima na hrvatsko gospodarstvo. Prema ekonomskoj teoriji,
glavna determinanta osobne Stednje takoder je raspolozivi dohodak, no i ona je formirana pod
utjecajem brojnih drugih faktora. Osobna $tednja vazna je za financijsku stabilnost ljudi, a

posljedi¢no i stabilnost gospodarstava u cjelini.

Bihevioralna ekonomija razvila se kao specifican pravac ekonomije koji se temelji na
saznanjima iz psihologije kao znanosti. Bihevioralna ekonomija javila se kao antiteza
neoklasi¢noj ekonomiji koja tvrdi da su svi ljudi racionalni u donoSenju financijskih odluka, $to
se pokazalo neto¢nim jer su odluke formirane pod utjecajem kognitivnih pristranosti i
heuristika. Kognitivne pristranosti su iskrivljena percepcija stvarnosti nastala uslijed
ograni¢enih kognitivnih sposobnosti pojedinaca, a heuristike su mentalni precaci pomocu kojih
ljudi brze, ¢ak 1 nesvjesno, donose odluke. Kognitivne pristranosti analizirane u ovome radu su:
mentalno ra¢unovodstvo, averzija prema gubitku, pretjerano samopouzdanje 1 pristranost
sadasnjosti. Mentalno raCunovodstvo oznacava tendenciju ljudi da financijske aktivnosti ili
izvore kategoriziraju u posebne ,,racune* zbog cega ¢esto donose iracionalne odluke koje vode
do nepotrebne potrosnje, ali se ,,racuni‘ mogu odnositi i na Stednju koja se kao poseban ratun
ne dira. Averzija prema gubitku je tendecija ljudi da im gubitak donosi ve¢u emocionalnu bol
nego Sto jednak dobitak donosi zadovoljstvo, Sto moZe dovesti do povecane Stednje te smanjene
potro$nje. Ova kognitivna pristranost usko je povezana s konceptom uokvirivanja, koji ukazuje
da nacin na koji je informacija predstavljena utjeCe na proces donoSenja odluka. Pretjerano
samopouzdanje odnosi se na tezu da ljudi precjenjuju svoje sposobnosti 1 pozitivne ishode, Sto
moze dovesti do iracionalnog financijskog ponasanja u obliku nepotrebne potrosnje. Pristranost
sadasnjosti odnosi se na tendenciju ljudi da stavljaju prioritet na trenutno zadovoljstvo umjesto
buduce, ¢ak i1 pod cijenu da buduce zadovoljstvo donosi vecu korist. Ovo moze dovesti do veceg

zaduzivanja i troSenja te odgadanja Stednje.

Osim bihevioralnih, na osobnu potrosnju i Stednju utjecu 1 socioekonomski faktori, poput

dohotka, stupnja obrazovanja i financijske pismenosti, zaposlenja te spola i dobi. Opcenito,
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pojedinci s visim dohotkom troSe viSe u apsolutnim iznosima, ali kada je rije¢ o udjelima, manji
udio svog dohotka trose te im vise ostane za Stednju. Kada je rije¢ o obrazovanju i financijskoj
pismenosti, pojedinci s viSim stupnjem navedenih faktora imaju vecu tendenciju Stedjeti
(ukljucujuéi 1 u obliku dionica, obveznica i sl.), ali 1 troSiti viSe u apsolutnim iznosima jer je
visoko obrazovanje korelirano s visim dohotkom. Nesigurno radno mjesto povecava tendenciju
pojedinaca da Stede iz opreza, a samim time, manje troSe. Nezaposlene osobe obi¢no Stede i
troSe manje uslijed nedostatka dohotka. Kada je rije¢ o dobi, pojedinci srednje zivotne dobi
Stede najviSe od svih dobnih skupina, a izdvajaju manji udio svog ukupnog dohotka za potrosnju
u odnosu na mlade i starije pojedince, s§to je takoder povezano s ve¢im dohotkom. Kada je rije¢
o spolu, na oblikovanje financijskog ponaSanja znatan utjecaj imaju drustvene norme i odgoj,
pa djecaci ranije poCinju dobivati dZeparac i raditi ucenicke poslove, zbog ¢ega mogu i troSiti
u veéim iznosima od djevojica. S druge strane, u podruc¢jima u kojima u populaciji
prevladavaju muskarci, oni imaju vecu tendenciju rizicnog financijskog ponasanja poput
zaduzivanja. No, opéenito spol nema presudan ucinak na financijsko ponaSanje te su rezultati

istrazivanja o utjecaju spola ¢esto povezani s ostalim faktorima.

U svrhu ovog rada provedeno je anketno istrazivanje koje je pokazalo da socioekonomski
faktori imaju utjecaj na donosenje financijskih odluka, odnosno obrasce potrosnje i Stednje.
Rezultati pokazuju da ispitanici s najve¢im dohotkom troSe najmanji udio svojeg dohotka na
osnovne zivotne potrebe, a veci udio dohotka i Stede. Takoder, povecanje dohotka vodi do
povecanja potrosnje. Ispitanici vise Stede kada su zaposleni, a i troSe viSe kada osjec¢aju da imaju
siguran posao. Spol, dob i stupanj obrazovanja pokazuju odredene razlike po skupinama, no
opceniti trend ukazuje na usmjeravanje ka stabilnosti i sigurnosti. Bihevioralni faktori ispitani
u istrazivanju pokazali su mjeSovite rezultate. Mentalno raCunovodstvo nije zna¢ajno izrazeno.
Uocena je blaga tendencija prema nedostatku pretjeranog samopouzdanja, dok su averzija

prema gubitku 1 pristranost sadasnjosti prisutne kod vecine ispitanika.
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PRILOZI

Prilog 1. Anketni upitnik o utjecaju bihevioralnih i socioekonomskih faktora na osobnu

potrosnju i Stednju
Postovani,

pred Vama se nalazi anketni upitnik kreiran u svrhu prikupljanja podataka za potrebe izrade
diplomskog rada na Ekonomskom fakultetu Sveucilista u Zagrebu. Cilj ovog istrazivanja je
analizirati utjecaj socioekonomskih (dohodak, stupanj obrazovanja, zaposlenje, demografski
faktori) i bihevioralnih (psiholoskih) faktora na osobnu potro$nju i Stednju. Ispunjavanje
anketnog upitnika traje otprilike 5 minuta te je sudjelovanje u potpunosti anonimno i

dobrovoljno. Dobiveni podaci koristit ¢e se iskljucivo u svrhu izrade diplomskog rada.
Unaprijed zahvaljujem na Vasem sudjelovanju 1 izdvojenom vremenu.

Socioekonomski i demoqgrafski podaci

1. Spol
a) Musko
b) Zensko
2. Dobna skupina
a) 18-24
b) 25-40
c) 41-59
d) 601 vise
3. Najvisi zavrSeni stupanj obrazovanja
a) Osnovna $kola
b) Srednja skola
¢) Visa Skola ili fakultet
d) Doktorski studij

e) Trenutno studiram
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4. Trenutni radni status
a) Zaposlen/a
b) Nezaposlen/a
c) Student/ica
d) Umirovljenik/ica

5. Mjesecni dohodak u eurima (ukljucujuéi pla¢u, mirovinu, nadnicu za obavljanje
studentskih poslova, dohodak od najma, investiranja u financijske instrumente,
stipendiju i sli¢no)

a) Manje od 500

b) 500 — 1000

c) 1000 — 1500

d) 1500 — 2000

e) Vise od 2000

f) Nemam vlastiti dohodak (financiraju me drugi, npr. ¢lanovi obitelji)

Opca pitanja

6. Kako biste opisali svoje prioritete kada upravljate osobnim financijama?
a) Prioritet je zadovoljavanje osnovnih potreba
b) Prioritet je Stednja
C) Prioritet je uzivanje i zabava
7. Koji je vas glavni motiv za Stednju, bez obzira Stedite li trenutno ili ne?
a) Hitne situacije
b) Velike kupnje (npr. kuca, automobil)
c) Putovanja i zabava
d) Sigurnija buduénost

e) Nemam istaknut motiv za Stednju
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Utjecaj socioekonomskih faktora

8. Koliki udio Vaseg mjese¢nog dohotka troSite na osnovne Zivotne tro§kove (poput hrane,

rezija i sli¢no)?
a) Manje od 30%
b) 30% - 50%
c) 50% - 70%
d) Vise od 70%
9. Koliki udio Vaseg mjesecnog dohotka ustedite?
a) Manje od 10%
b) 10% - 20%
c) 20% - 30%
d) Vise od 30%
e) Uopce ne Stedim
10. Kako bi pove¢anje dohotka utjecalo na Vase potrosacke navike?
a) Trosio/la bih znacajno vise
b) Trosio/la bih malo vise
c) Trosio/la bih manje i $tedio/la vise
d) Moje potrosacke navike se ne bi mijenjale

11. Kako Vas status zaposlenja utjee na VasSe financijsko ponasanje u pogledu Stednje?

(Ako trenutno niste zaposleni, odgovorite na temelju proslih iskustava ili predvidanja)
a) Stedim vise kada imam posao
b) Stedim manje kada imam posao
) Moja Stednja ne ovisi o statusu zaposlenja

d) Uopce ne Stedim
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12. Kako smatrate da osjecaj sigurnosti zaposlenja utjeCe na VaSe potrosacke navike?

(Ako trenutno niste zaposleni, odgovorite na temelju proslih iskustava ili predvidanja)
a) TroSim viSe kada osje¢am da imam siguran posao
b) Tro$im manje kada osjeCam da imam siguran posao
) Moji obrasci potrosnje ne ovise o sigurnosti posla

Utjecaj bihevioralnih faktora

13. Alocirate li novéana sredstva u razlicite kategorije? Na primjer: Stednja za putovanje,

sredstva za hitne slucajeve, sredstva za potro$nju na osnovne Zivotne potrebe i sli¢no.
a) Da
b) Ne
14. Koliko cesto trosite novac koji ste odvojili za Stednju?
a) Uvijek
b) Cesto
c) Ponekad
d) Rijetko
e) Nikada
f) Uopce ne stedim

15. Kako biste postupili s neocekivanim ili dodatnim prihodom, poput bonusa na radnom

mjestu?
a) Ulozio/la bih ga u dugoro¢ne ciljeve
b) Potrosio/la bih ga na luksuzne stvari ili zabavu
¢) Stedio/la bih ga
d) Koristio/la bih ga za pokrivanje osnovnih troskova ili otpla¢ivanje dugova

16. Koliko se slazete sa sljede¢om izjavom: ,,ViSe me pogadaju financijski gubitci nego

financijski dobitci.”
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a) U potpunosti se slazem

b) Uglavnom se slazem

¢) Niti se slazem niti se ne slazem
d) Uglavnom se ne slazem

e) Uopce se ne slazem

17. Zamislite da morate birati izmedu dva proizvoda; za prvi proizvod se tvrdi da ima
20%-tnu Sansu neuspjeha, a za drugi proizvod se tvrdi da ima 80%-tnu Sansu uspjeha.

Koji biste radije izabrali?
a) Proizvod s 80%-tnom $ansom uspjeha
b) Proizvod s 20%-tnom $ansom neuspjeha
¢) Nemam preferenciju

18. Koliko cesto se pretplatite na razlicite usluge (streaming, fitness aplikacije itd.),
vjerujuéi da Cete ih redovito koristiti, iako ste svjesni da ste skloni odustati od slicnih

pretplata?
a) Uvijek
b) Cesto
c) Ponekad
d) Rijetko
e) Nikad

19. Koliko se slaZete sa sljede¢om izjavom: ,Smatram da ¢u u buduénosti mo¢i ustedjeti

vi§e novca nego $to trenutno mogu.“
a) U potpunosti se slazem
b) Uglavnom se slazem
c) Niti se slazem niti se ne slazem
d) Uglavnom se ne slazem
e) Uopce se ne slazem
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20. Da moZete birati, biste li radije dobili 100 eura danas ili 120 eura za godinu dana?
a) 100 eura danas

b) 120 eura za godinu dana

21. Koliko ¢esto odgadate Stednju zbog potroSnje na trenutacno zadovoljstvo poput

izlazaka, putovanja i slicno?
a) Nikada
b) Rijetko
c) Ponekad
d) Cesto

e) Uvijek

22. Kada naidete na predmet ili uslugu koju Zelite kupiti sada, ali znate da ¢e biti na

popustu sljedeé¢i mjesec, kolika je vjerojatnost da ¢ete Zeljeni predmet kupiti odmah

umjesto ¢ekati popust?
a) Vrlo vjerojatno ¢u kupiti odmah
b) Vjerojatno ¢u kupiti odmah
c) Malo vjerojatno ¢u kupiti odmah
d) Necu kupiti odmah

e) Nisam siguran/a
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