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1. UVOD

Bihevioralna ekonomija nije znacCajno definirano podrucje poput drugih podrucja
drusStvenih znanosti, medutim, danas je psiholodko eksperimentiranje njezina
fokusirana metodologija, jer ima sve vecu primjenjivost u prirodnom okruzenju.
Standardne procjene tradicionalnih ekonomista u vezi s prirodom ljudi podvrgnute su
intenzivnoj procjeni suvremenih ekonomista koji slijede koncept psihologije pojedinaca
u donoSenju odluka. Tradicionalni ekonomisti pod utjecajem su koncepta homo -
ekonomije, koji se moze objasniti kao racionalno, korisno ili maksimiziranje koristi i
smanjenje troSkova pojedinaca s relativno stabilnim preferencijama. Ako je namjera
izazvati promjenu u ponasSanju, tada je jedini naCin izbje¢i manipulirane i pogresne

informacije ili nudeci neke pogodnosti.

Bihevioralna ekonomija se moze objasniti kao kontekst putem kojega se
determiniraju utjecaji na donoSenje odluka. Bihevioralna ekonomija proucava ucinke
psiholoskih, kognitivnih, emocionalnih, kulturnih i socijalnih €imbenika na odluke
pojedinaca i institucija i nacin kako se te odluke razlikuju od onih koje podrazumijeva
klasi¢na ekonomska teorija. Bihevioralna ekonomija prvenstveno se bavi granicama
racionalnosti ekonomskih Cimbenika. Modeli ponaSanja obi¢no integriraju uvide iz
psihologije, neuroznanosti i mikroekonomske teorije. Studija bihevioralne ekonomije

ukljuCuje nacin donosenija trziSnih odluka i mehanizme koji pokrecu javni izbor.

Ljudsko se ponasanje razlikuje ovisno o okolnostima, mjestu, vremenu, utjecajima
drustva, emocionalnim prosudbama, mislima temeljenim na predrasudama i istodobno
nacinu donoSenja odluka. Posljedice nehoti¢nih i organizacijskih procesa dovode do
jednog izbora, a ne prema sljedecem osnovnom modelu u koji vecina vjeruje. U
posliednjem desetljecu teorije u vezi s ,dvostrukim procesom® poprimile su veliki
zamah jer su se u toj sferi provodila razna istrazivanja. lako je bilo i mnogo kritika, u
stvarnosti je determiniranje odgovarajucih razvojnih predvidanja iz tih teorija vrlo
slozen fenomen; jer pretjerano pojednostavljena predvidanja koja proizlaze iz ovih

modela mogu do njegovog. preranog odbijanja dualnog procesnog pristupa.

Za potrebe istrazivanja u zavrSnom radu moze se determinirati temeljna hipoteza rada:



HO: Bihevioralna ekonomija, kao sinergija znanstvenih disciplina pihologije i
ekonomije, svojom implementacijom u poslovanju moze utjecati na proces

donosenja poslovnih odluka.

Cilj ovog zavrSnog rada je prouciti teorijsku problematiku povijesnog razvoja
bihevioralne ekonomije te ispitati njezine osnovne koncepte koje su istrazivali
mnogobrojni autori, kao i njezine kontroverze, gdje se bihevioralna ekonomija razvila
u popularnu disciplinu. Svrha je zavrSnog rada ukazati na vaznost primjene

bihevioralne ekonomije i njezinih nacela u praksi te koliko ista donosi korisnosti.

Struktura rada sacCinjena je od Sest sastavnih dijelova. U uvodnom dijelu data je
uvodna rije¢ problematike teme, objasnjen je cilj i svrha istraZivanja, struktura rada te
znanstvene metode. U drugom dijelu opisane su teorijske odrednice bihevioralne
ekonomije koje ukljuCuju njezine konceptualne ideje, elemente emocija i teorije
donoSenja odluka, kao i njezinu implementaciju. U trecem dijelu opisane su povijesne
perspektive bihevioralne ekonomije s kontekstom nastanka, prikazom racionalnosti i
iracionalnosti, kao i djelovanje heuristike u povijesnom kontekstu, kao $to su opisani i
predstavnici bihevioralne ekonomije kroz povijest i razvojni model iste u kontekstu
potroSaca. U Cetvrtom dijelu opisane su kontroverze bihevioralnog pristupa u ekonomiji
s kritikom ovog pristupa, kontroverzom ljudskog ponasanja i odluka, prikazom
neuroznanosti i modernog drustva te ograni¢enja bihevioralne ekonomije. U peto dijelu
data su dva aplikativha primjera implementacije bihevioralne ekonomije — drustveno
dokazivanje britanske vlade te otpor prema gubitku Amazon Lighteninga. U Sestom
dijelu dat je kriticki osvrt autorice na provedeno istrazivanje. U zakljuCku je data

zavrdna misao autorice o obradenoj problematici u zavrSnom radu.

U ovom zavrSnom radu su, u razli€itim kombinacijama primijenjene sljedece
znanstveno - istraZzivaCke metode: deskriptivha metoda, povijesna metoda, metoda
komparacije, metoda generalizacije, metoda apstrakcije, induktivha i deduktivna

metoda te metode analize i sinteze.



2. TEORIJSKE ODREDNICE BIHEVIORALNE EKONOMIJE

Bihevioralna ekonomija, da li su ljudi toga svjesni ili ne, svakodnevno utje€e na
njihov zivot. Od velikih korporacija do saveznih vlada, svi oni primjenjuju koncepte
bihevioralne ekonomije kako bi utjecali na ljudsko donoSenje odluka i okrenuli ga u
svoju korist tako da potroSaci donesu odluke koje bi oni Zeljeli. Imajuci ovo na umu,
ljudi se kao potrosaci trebaju voditi pitanjem: "Jesam li odluku donio sam ili je netko ili

nesto usput pokolebalo moju odluku?"

Temelje bihevioralne ekonomije postavili su psiholog Daniel Kahneman i ekonomist
Vernon Lomax, kao spoj psihologije i ekonomije, a isti su zbog svog djela dobili
Nobelovu nagradu za ekonomiju. Daniel Kahneman za ukljuCivanje psihologijskih
istrazivanja u ekonomsku znanost, posebno u podru¢ju ljudskog odlucivanja i
donoSenja odluka pod uvjetima rizika, a Vernon Lomax — Smith za uvodenje
laboratorijskin eksperimenata u empirijsku ekonomsku analizu, posebno u
prou€avanju alternativnih trziSnih mehanizama (Horovitz, 2013.). Danas je primjena
bihevioralne ekonomija u praksi vrlo Cesta i znac€ajna, pa ¢e se u ovom poglavlju
obraditi njezine temeljne odrednice sa elementima emocija i teorijama donoSenja

odluka.

2.1. Konceptualne ideje bihevioralne ekonomije

Brojni ekonomisti davali su velike predosti teoriji raconalnosti u odlu€ivanju i smatrali
su da ista uspjesno i slozeno funkcionira. Medutim, klasi¢na teorija ove domene imala
je mnoge nerealisticne pretpostavke te su brojni istrazivaci ulozili mnogo truda da bi
dokazali takve teze. U tome vodeéu ulogu ima razmijevanje ljudskog ponasanja kao
potrosaca u suvremenom ekonomskom drustvu.

Bihevioralna ekonomija dio je znanstvene discipline psihologije jer se odnosi na
ekonomske procese donoSenja odluka pojedinaca i institucija. Dva najvaznija pitanja

na ovom polju su (Kenton i Walters, 2020.):



1.

Jesu li pretpostavke ekonomista o korisnosti ili maksimiziranju dobiti dobre

aproksimacije ponaSanja stvarnih ljudi?

2. Maksimiziraju li pojedinci subjektivnho o€ekivanu korisnost?

Bihevioralna ekonomija pona$anja Cesto je povezana s normativhom ekonomijom.

Brojni su ekonomski istraZivaci dali prihvatljive i Cesto upotrebljavane definicije

bihevioralne ekonomije, medutim, bitno je izdvojiti one najvaznije:

1.

Bihevioralnu ekonomiju mozemo definirati kao kombinaciju ekonomije i drugih
drustvenih znanosti koje viSe opisuju ponasanje. Javlja se kad ekonomisti
kombiniraju istraZivanja i metode iz ekonomije i drugih drustvenih znanosti s
cilem poboljSavanja deskriptivne vrijednosti ekonomske teorije“ (Weber,
2005.).

. Bihevioralna ekonomija nije posebno polje ekonomije. To je stil modeliranja ili

Skola miSljenja koja znaci primjenu na veliko podrucje ekonomskih pitanja u
teoriji potrosaca, financija, poreznoj politici itd. Psihologijski rezultati doprinose
razvoju bihevioralne ekonomije brojnim eksperimentima gdje je bihevioralna
ekonomija pristup a eksperimentalna ekonomija je metoda (Camerer, 2005.)

Bihevioralna ekonomija koristi dokaze iz psihologije i drugih znanosti kako bi
kreirala modele ograni¢enja racionalnosti, snage volje i osobnog interesa i
istrazila njihovu primjenu u ekonomiji. ProuCavanje individualnih razlika u
racionalnosti i uCenju je vazno za razumijevanje interakcija socijalnih i
ekonomskih zbivanja minimalizirajuci efekte ograni€enja racionalnosti. Vecina
istrazivanja je oprezno formalno teoretiziranje koje koristi psihologijske
Cinjenice. Neuroekonomija proSiruje psihologijske rezultate koristecCi teoretske

informacije koje se odnose na detalje o strujanjima neurona (Horovitz, 2013.)

U kontekstu teorijskin odrednica bihevioralne ekonomije vrlo je bitan stav ljudi i

njihovo ponasanje u kreiranju razliCitih misaonih procesa koji bi doveli do relacije koje

Ce rezultirati ekonomski prihvatljivim ponasSanjem. Takav je koncept objasnjen na

shemi 1.



Slika 1. Stav kao temelj bihevioralne ekonomije
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Izvor: Hewstone, M.; Stroebe, W. (2001): Socijalna psihologija: europske

perspektive,Naklada Slap, Jastrebarsko, str. 49

Na shemi 1. prikazan je stav kao pocCetna odrednica generiranja bihevioralnog
ponasanja u ekonomiji. Na stav utjeCe dogadanje kognitivnih, afektivnih i bihevioralnih
procesa, koji pod djelovanjem stavova i ponasanja ljudi generiraju istoimene reakcije.
U tom sustavu najvazniji su bihvioralni procesi, koji uz odredene stavove ponasanja

rezultiraju bihevioralnim reakcijama u ekonomskom ponasaniju.

Bihevioralna ekonomija primjenjuje modele o sistematskim nedostacima ljudske
racionalnosti, prou€avajuci organizacije, trZiSte i politiku. To ukljuCuje ograni€enu
racionalnost, snagu volje i osobnog interesa i svaki drugi ishod ponaSanja koje
ukljuCuje mozak sa ograni¢enom paznjom (Horovitz, 2013.). U ovoj vrsti ekonomije, za
raliku od tradicionalnog pristupa je vrlo vazno da se prouce i spoznaju individualne
razlike u prevladavanju racionalnosti u uenja jer oni utje€u na interakciju socijalnih i

ekonomskih zbivanja minimalizirajuci efekte ograni€ene racionalnosti.



2.2. Elementi emocija u bihevioralnoj ekonomiji

S obzirom da su ekonomija i psihologija objedinjene u disciplini bihevioralne
ekonomije, ista sadrzi niz elemenata emocija putem kojih se pojasnjava ljudsko

ponasanje i donoSenje odluka u ekonomiji.

Prvi emocionalni element bihevioralne ekonomije je motivacija. Motivacija po svim
dosadas$njim spoznajama i prezentiranim rezultatima motivacijskih istrazivanja izravno
utjeCe na kvalitetu obavljenog posla, na zadovoljstvo zaposlenih, na njihov odnos
prema poslu, na privrzenost zaposlenih organizaciji, na zadovoljstvo klijenata, na
uCinkovitost vodenja i drugo (Bovan i PolSek, 2014.). Veliki interes za problem
motivacije u osnovi ima tri razloga: poboljSanje proizvodnosti, efikasnosti i kreativnosti
rada, poboljSanje kvalitete radnog zivota u organizacijama i jaCanje konkurentske
sposobnosti i uspje$nosti tvrtke (Bahtijarevi¢ Siber, 1999.). Motivacija je zbirni pojam
za sve Cimbenike koji izazivaju, pojaCavaju, organiziraju i usmjeravaju ljudsko
ponasanje, odnosno djelovanje odredenog intenziteta trajanja (Bahtijarevi¢ Siber,
1999.).

Motivacija odreduje ponasanje usmjereno ka odredenom cilju, ¢esto poslovnom te
ukljuCuje sve oblike svrhovitog i voljnog ponasanja, ali obuhvacéa i dio nesvjesnih
motivirajuéih aktivnosti. Ovdje se radi o sloZzenoj koncepciji koja se temelji na ljudskim
potrebama i aspiracijama te preferencijama koje su razli¢ite od drugih ljudi i

usmjeravaju se prema objektivnim i subjektivnim poslovnim situacijama zaposlenika.

Sljede¢a emocija je kognicija, koja dolazi od latinske rijeCi koja cognoscere, koja
znaci spoznaju ili izrazaj. Kognicija predstavlja neodreden i sveobuhvatan naziv za
mentalne aktivnosti, primanje i obradu informacija kao $to su: misljenje i oblikovanje
pojmova, percepcija i paznja, pamcenje i predoCavanje. Ishodi tih procesa su razne
spoznaje, znanja i uvjerenja, sheme, osobni konstrukti, sje¢anja i predodzbe, sudovi i
slicno (Petz et. al., 2000.). Kognicija uklju€uje sve svjesne i nesvjesne procese kojima
se akumulira znanje, poput opazanja, prepoznavanja, zaceca i rasudivanja. Drugim
rijeCima, spoznaja je stanje ili iskustvo spoznaje koje se moze razlikovati od iskustva
osjecaja ili volje.

Tre¢i emocionalni elekemt bihevoralne ekonomije su kognitivna disonanca i
konsonanca. Kognitivna disonanca, odnosno spoznajna neuskladenost) je stanje u

kojem se nalazimo ako imamo dvije informacije ili misli, dva stava i sli¢no, koji nisu u



skladu (Petz et. al., 2000.). Na polju bihevioralne ekonomije, kognitivha disonanca
dogada se kada osoba ima proturje€na uvjerenja, ideje ili vrijednosti i obi¢no se
dozivljava kao psiholoski stres kad sudjeluje u akciji koja se protivi jednoj ili viSe njih.
Prema ovoj teoriji, kada dvije radnje ili ideje nisu psiholoski medusobno u skladu, ljudi
Cine sve Sto je u njihovoj moci da ih promijene dok ne postanu dosljedne. Nelagodu
izaziva vjerovanje osobe koja se sukobljava s novim opazenim informacijama, pri
¢emu pokusava pronaci nacin za rjeSavanje proturjecnosti kako bi smanijila nelagodu
(Bahtijarevié¢ Siber, 1999.).

Sljedeci element je percepcija. Percepcija je psihiCki proces ili psihonervna aktivnost
kojom se zahvaca i upoznaje objektivha realnost, a nastaje djelovanjem razliCitih
fizikalnih procesa iz okoline (uklju€ujuci i proces u vlastitom tijelu) na osjetne organe
(Petz et. al., 2000.). Percepcija je ustvari organizacija, identifikacija i interpretacija
osjetilnih informacija kako bi se predstavile i razumjele predstavljene informacije ili
okruzenje (Bahtijarevi¢ Siber, 1999.). Sva percepcija ukljuéuje signale koji prolaze kroz
Ziv€ani sustav, a koji su pak rezultat fiziCke ili kemijske stimulacije osjetnog sustava.
Na primjer, vid ukljuCuje svjetlost koja pogada mreznicu oka; miris posreduju molekule
mirisa; a sluh ukljuCuje valove pritiska. Percepcija nije samo pasivni prijem tih signala,
veC je oblikovana i primateljevim ucenjem, paméenjem, oCekivanjima i paznjom
(Camerer, 2003.). Senzorni unos postupak je koji ove podatke niske razine
transformira u informacije viSe razine (npr. izdvaja oblike za prepoznavanje objekata).
Proces koiji slijedi povezuje Covjekove koncepte i oCekivanja (ili znanje), restorativne i

selektivne mehanizme (poput paznje) koji utjeCu na percepciju.

,Misljenje u Sirem smislu ukljuuje svaki kognitivni proces obrade ideja, predodzbi,
slika, simbola i pojmova. Stoga u okvir misljenja ulaze razliciti procesi od asociranja,
sjecanja i mastanja, preko stjecanja pojmova, do logi¢kog rezoniranja (rasudivanja) i
stvaralackog misljenja (Petz et. al, 2000.). Dano misljenje moze se baviti subjektivnim
stvarima u kojima nema kona¢nog zakljucka ili se moze baviti €injenicama za koje se
Zeli osporiti logiénom zabludom da netko ima pravo na njihova misljenja. Cinjenica koja
se razlikuje od misljenja je ta da su Cinjenice provijerljive, tj. s njima se moze sloziti
konsenzusom stru€njaka. Misljenje moze biti potkrijepljeno €injenicama i nacelima, u
kojem slu€aju ono postaje argument. Razli¢iti ljudi mogu donijeti suprotne zakljuCke
(misljenja) Cak i ako se slazu oko istog niza Cinjenica. Misljenja se rijetko mijenjaju bez

iznoSenja novih argumenata. Analizom potkrepljuju¢ih argumenata moze se obrazloZiti



da jedno misljenje bolje potkrepljuju €injenice nego drugo. U svakodnevnoj upotrebi
pojam misljenje moze biti rezultat Covjekove perspektive, razumijevanja, odredenih
osjecCaja, uvjerenja i zelja.

.Paznja je usmjerenost psihiCke i psihomotorne aktivnosti prema odredenim
sadrzajima (Petz et al., 2000.). Kada obavljamo neku aktivhost nase je percipiranje i
reagiranje usmjereno na one aspekte okoline koji su u vezi s tom aktivhoSc¢u;
djelovanje ostalih podrazaja iz okoline je pri tome djelomicno ili potpuno inhibirano.
Paznja je proces ponasanja i kognitivni postupak selektivhe koncentracije na diskretni
aspekt informacije, bilo da se smatra subjektivnim ili objektivnim, uz zanemarivanje
drugih uodljivih informacija. PaZnja je um u posjedovanju, u jasnom i zivopisnom obliku,
jednog od, €ini se, nekoliko istodobno mogucéih predmeta ili viakova misli. Fokalizacija,
koncentracija i svijest su od sustine (Camerer, 2003.). Pozornost je takoder opisana
kao raspodjela ograniCenih resursa kognitivne obrade. Paznja se ocituje uskim grlom
s paznjom, u smislu koliine podataka koje mozak moZe obraditi svake sekunde; na
primjer, u ljudskom vidu, samo manje od 1% vizualnih ulaznih podataka (oko jednog
megabajta u sekundi) moze uci u usko grlo, Sto dovodi do nenamjerne sljepoce
(Camerer, 2005.).

Vazan element bihevioralne ekonomije su same ljudske emocije. Emocije ili uvstva
su dozivljaji izazvani nekom vanjskom ili unutarnjom situacijom, karakteristi¢ni
prvenstveno po tome §to su vec¢inom ugodni ili neugodni (a katkada istovremeno i
ugodni i neugodni tj. ambivalentni) (Petz et. al., 2000.). Emocije su bioloSka stanja
povezana sa svim ziv€anim sustavima izazvana neurofizioloSkim promjenama koje su
razliCito povezane s mislima, osjecajima, odgovorima u pona$anju i stupnjem
zadovoljstva ili nezadovoljstva. Trenutno nema znanstvenog konsenzusa oko
definicije. Emocije su Cesto isprepletene s raspolozenjem, temperamentom,
osobnoscu, raspolozenjem, kreativnoS¢u i motivacijom. Istrazivanje emocija povecalo
se tijekom posljednja dva desetljeca, a doprinijela su mnoga podrucja, ukljuujudi
psihologiju, medicinu, povijest, sociologiju emocija i raCunalne znanosti. (Camerer,
2005.) Brojne teorije koje pokuSavaju objasniti podrijetlo, funkciju i druge aspekte
osjeCaja potaknule su intenzivnije istrazivanje ove teme. Trenutna podrucja
istraZzivanja koncepta osjecaja ukljuCuju razvoj materijala koji stimuliraju i izazivaju

osjecCaje. Emocije proizvode razli€ite fizioloSke, bihevioralne i kognitivne promjene.



lzvorna uloga emocija bila je motiviranje adaptivhog ponaSanja koje bi u proSlosti

pridonijelo prenoSenju gena prezivljavanjem, razmnozavanjem i odabirom rodbine.

“Heuristika predstavlja pomagala i tehnike koje naj¢eSc¢e koristimo pri rjeSavanju
problema, donosenju odluke, stvaranju stavova (Petz et. al., 2000.). Ima ih viSe, ali
samo jedno od tih pomagala - ako se radi o rjeSavanju problema — sigurno dovodi do
rieSenja, a to je algoritam. Heuristika predstavlja svaki je pristup rjeSavanju problema
ili samootkrivanju koji koristi praktichu metodu za koju nije zajamCeno da ce biti
optimalna, savrsSen ili racionalan, ali je ipak dovoljan za postizanje neposrednog,
kratkoroCnog cilja ili priblizavanja. Tamo gdje je pronalazenje optimalnog rjeSenja
nemoguce ili neprakticno, mogu se koristiti heuristicke metode kako bi se ubrzao
postupak pronalaska zadovoljavajuceg rieSenja. Heuristika moze biti mentalni preCac
koji olakS§8ava kognitivno optereéenje donoSenja odluke (Camerer, 2003.). Primjeri koji
koriste heuristiku uklju€uju upotrebu pokusSaja i pogreSaka, pravilo ili educiranu

pretpostavku.

Sljedeci element je kreativnost. To je pojava Cije se postojanje opc¢enito prepoznaje
i prihvaca kako u znanosti tako i u obichom zZivotu, a odnosi se na sklop osobina i
psihi¢kih procesa koji omogucuje kreativni uc€inak — rieSenje, ideju ili neko materijalno
ostvarenje (kao $to je umjetni€ko djelo bilo koje vrste, stroj ili nesto drugo) (Petz et. al.,
2000.). Medutim, da bi nesto bilo prihvaéeno kao kreativni u¢inak, mora ispunjavati dva
uvjeta (Petz et. al, 2000.): mora biti novo ili dovoljno drugacije od bilo ¢ega poznatoga
i mora biti za uzu ili Sira druStvenu okolinu u opcem smislu korisno. Kreativnost je
pojava pri kojoj nastaje neSto nekako novo i vrijedno. Stvorena stavka moZe biti
nematerijalna (poput ideje, znanstvene teorije, glazbene skladbe ili Sale) ili fiziCki objekt
(poput izuma, tiskanog knjizevnog djela ili slike). Znanstveni interes za kreativnost
nalazi se u brojnim disciplinama, prije svega psihologiji, poslovnim studijama i
kognitivnim znanostima, ali i obrazovanju, humanistickim znanostima, tehnologiji,
inZenjerstvu, filozofiji (posebno filozofiji znanosti), teologiji, sociologiji, lingvistici,
umjetnosti, ekonomija i matematika, pokrivaju¢i odnose izmedu kreativnosti i opce
inteligencije, tipa osobnosti, mentalnih i neuronskih procesa, mentalnog zdravlja ili
umjetne inteligencije; potencijal za poticanje kreativnosti kroz obrazovanje i
osposobljavanje; njegovanje kreativnosti za nacionalnu ekonomsku Korist i primjena

kreativnih resursa za poboljSanje ucinkovitosti pou€avanja i u¢enja (Caerer, 2005.).



Konacni element emocija u bihevioralnoj ekonomiji je stres, kao nejednoznacan
naziv kojim se jednom oznacavaju razli€iti okolni agensi koji djeluju na strukturu ili
funkciju organizma, drugi put reakcije zivog bica na te podrazaje, a katkad samo
posljedice ili u€inci Stetnih podrazaja (Petz et. al., 2000.). c) Stres je, profesionalni,
osobni i okoliSni pritisak modernog Zzivota koji svakodnevno provodi svoje snage na
ljudima koji ih s vremenom istroSe (Medicinenet.com, 2019.). Takoder je to reakcija
tijela na promjene koje zahtijevaju fizicko, mentalno ili emocionalno prilagodavanije ili
odgovor. Stres je danas zadani ¢imbenik i sveprisutan je u ljudskim zivotima, kako na
poslu, tako i u privatnom Zivotu, a razlog je tome brzi temo Zivota, globalne promjene
kojima se ljudi moraju prilagodavati i medusobni odnosi zaposlenika, prijatelja i svih s
kojima ljudi dolaze u interakciju. Kao takav negativan faktor, njega je danas tesko
izbjeci, ali mnogi ludi mogu ovladati situacijama da na njega reagiraju snaznije nego
Sto bi trebali u uobicajenim okolnostima. Na taj nacin sposobnost Covjeka da prepozna,
upravlja i maksimizira svoj odgovor na stres moze pretvoriti emocionalni ili fizicki

problem u resurs.

2.3. Teorije donoSenja odluka u bihevioralnoj ekonomiji

Danas u svijetu ekonomije postoje mnoge odluke koje poslovni ljudi donose i u
domeni svog poslovnog i privatnog Zivota, a koje se odnose na njihovu ekonomsku
sferu Zivota. Takve odluke su Cesto racionalne te ukljuCuju odredene obrasce
ponasSanja koji se temelje na racionalnosti u okviru suvremenog drustva u kojem
zivimo. Ovdje racionalni proces oznaCava odabir opcije sa najve¢om ocekivanom
vrijednoSc¢u koja ¢e nam se potencijalno otvoriti. Upravo Kahneman, kao jedan od
utemeljitelja bihevioralne ekonomije, determinira stav da je donoSenje odluka pod
utjecajem rizika koji su proizasli iz eksperimenata kako ljudi vrSe izbore u
jednostavnom kockanju pod uvjetima neizvjesnosti. Teorija odluCivanja je skupni naziv
za razliCite teorije koje nastoje opisati i objasniti kako ljudi donose odluke (Petz et. al.,
2000). Teorije pokuSavaju sustavno specificirati varijable koje utjeCu na odlucivanje u

svim razliCitim situacijama.

Stoga se u procesu odlucivanja javljaju brojne teorije odluCivanja sa razli€itim

pristupima: od potpuno matematicko-statistiCkog (npr. Bayesov princip) do razli€itih
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psiholoskih pristupa, koji uzimaju u obzir vjerovanja, stavove i druge subjektivne

faktore.

1. Bayesov pristup:

Bayesov zaklju¢ak metoda je statistickog zaklju€ivanja u kojoj se Bayesov teorem
koristi za azuriranje vjerojatnosti hipoteze kako bude postajalo dostupno vise dokaza
ili informacija. Bayesov zaklju¢ak vazna je tehnika u statistici, a posebno u
matematiCkoj statistici. Bayesovo aZuriranje posebno je vazno u dinamickoj analizi
niza podataka. Bayesov zakljuCak nasao je primjenu u Sirokom spektru aktivnosti,
uklju€ujuéi znanost, inzenjerstvo, filozofiju, medicinu, sport i pravo. U filozofiji teorije
odluc€ivanja Bayesov zaklju€ak usko je povezan sa subjektivnom vjerojatnoScu, koja

se Cesto naziva "Bayesovom vjerojatnoS¢u”.

2. Teorije motivacije:

Teorije motivacije se usmjeravaju na obrasce ljudskog pona$anja, gdje su sve
objedinjene oko koncepta potreba. Teorije su individulane jer neke od njih ignoriraju
komponente posla i usmjerene su na analizu individualnih potreba Covjeka. Teoriju
hijerarhije potreba je razvio Abraham Maslow, te ju je definirao kao hijerarhijsku teoriju
potreba, odnosno motivacije, a Bahtijarevi¢ Siber (1999) je jo§ naziva holisticko
dinamicka teorija. Ova teorija ima tendenciju da bude cjelovita u ljudskoj motivaciji,

gdje je rad samo jedna komponenta potreba, ali je njezin znaCajan segment.
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Slika 1. Maslowljeva hijerarhija potreba

{zdravije, posao, financije, imanje, obitelj)

FIZIOLOSKE POTREBE

(disanje, woda, hrana, spavanje)

Izvor: Marusi¢, S. (2006): Upravljanje ljudskim potencijalima, Adeco, Zagreb, str. 87

Teoriju trostupanjske hijerarhije je razradio Aldarferer u smislu kompleksnijeg
pristupa Maslowljevoj teoriji potreba te je u svojoj teoriji naveo tri kategorije potreba:
potrebe egzistencije, povezanosti te rasta i razvoja. Teorija motivacije postignuca je
za razliku od drugih usmjerena na motivaciju za rad te radno ponaSanje objasnjava
znacCenjem pojedinacnog motiva koji smatra temeljnim, a osnove ponasanja su
steCene i rezultat su u€enja i socijalizacije u drustvu. Dvofaktorsku teoriju motivacije je
sastavio Herzberg, a osnova joj je mjerenje zadovoljstva poslom. Ona poima
organizaciju kao klju¢an ¢imbenik i mehanizam ponas$anja ljudi unutar nje. Ova teorija
sadrZi dva aspekta: teoriju radnog ponasanja konceptualiziranu kao dvofaktorku teoriju
motivacije te drugi aspekt koiji je orijentiran na bihevioralne konzekvencije obogacenja

posla i programe preoblikovanja rada.
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3. Teorija igara:

Teorija igara je matematiCki pristup modeliranju ponasanja analizom stratedkih
odluka koje donose interakcijski igra€i. Ona u standardnoj eksperimentalnoj ekonomiji
djeluje pod pretpostavkom homo economicus - korisnog, racionalnog maksimizatora.
Teorija bihevioralnih igara proSiruje standardnu (analiticku) teoriju igara uzimajuci u
obzir kako igraci osjec¢aju dobitak koji drugi igraci dobivaju, ograni¢enja u strateSkom
razmisljanju, utjecaj konteksta, kao i uc€inke u€enja (Camerer, 2003). Igre se obi¢no
ticu suradnje ili pravicnosti. Poznati primjeri ukljuCuju zatvorenicku dilemu, igru
Ultimatum i igru diktatora (Thaler, 2015). Igra ultimatuma rani je primjer istrazivanja
koja su otkrila kr§enja standardnih pretpostavki racionalnosti. U eksperimentu je jedan
igraC (predlagatelj / raspodijeljivac) obdaren nov€anom svotom i zatraZzeno da ga
podijeli izmedu sebe i anonimnog igraca (odgovornika / primatelja). Primatelj moze ili
prihvatiti prijedlog raspodjeljivaca ili ga odbiti, u tom slu€aju niti jedan od igra¢a nece

dobiti nista.

4. Teorija vierojatnosti:

Teorija vjerojatnosti je model ponasanja koji pokazuje kako se ljudi odlu€uju izmedu
alternativa koje ukljuc€uju rizik i nesigurnost (npr.% vjerojatnosti dobitka ili gubitka).
Pokazuje da ljudi razmi$ljaju u smislu oCekivane korisnosti u odnosu na referentnu
toCku (npr. trenutno bogatstvo), a ne apsolutne rezultate. Teorija vjerojatnosti razvijena
je uokvirivanjem rizi€nih izbora i ukazuje na to da su ljudi neskloni gubicima; buduci da
pojedinci ne vole gubitke vise nego ekvivalentne dobitke, spremniji su riskirati kako bi
izbjegli gubitak. Zbog pristranog ponderiranja vjerojatnosti (ucinci izvjesnosti /
mogucnosti) i averzije prema gubicima, teorija prikazuje razliCite omjere vjerojatnosti

dobitaka i gubitaka u odnosu na rizik (Kahneman, 2011.).

5. Model optimizacije:

S obzirom da danas vodedéi pojedinci u poslovnim organizacijama donose vazne
poslove odluke, oni tada biraju izmedu nekoliko mogucnosti. Tu se nude moguénosti
izbora koje obuhvacaju nesvjesne radnje gdje ih menadzZeri poduzimaju bez previse
razmiSljanja. Stoga model optimalizacije u donoSenju odluka opisuje kako bi se

pojedinci trebali ponasati da maksimiziraju rezultat (Petz et. al., 2000.). U ovom modelu
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se javlja nekoliko koraka u donoSenju odluke koje treba slijediti, gdje se primarno
utvrduje potreba za odlukom, potom se identificiraju kriteriji odlu€ivanja te se dodjeljuju
ponderi svakom od kriterija. Zatim se razvijaju alternativne tim odlukama koje se potom

procjenjuju te se sukladno navedenim procjenama izabire optimalna mogucnost.

Sve navedene teorije primijenjene su u praksi bihevioralne ekonomije, a svaku
pojedinac ili poduzeée bira onu teoriju koja najbolje odgovara njegovim potrebama i

mogucnostima.

2.4. Implementacija bihevioralne ekonomije

Bihevioralna ekonomija se danas primjenjuje u razli€itim domenama gospodarstva i
znanstvenim disciplinama. Cesto primjenjivana je u podrugju financijama, gdje
financijski sektor polazi od temeljnog polazista da trziste posjeduje pouzdane i istinite
informacije. Ukoliko se neko poduzecée pokaze neucinkovitim, investitori ¢e povudi
financijska sredstva i eliminirati ga s trziSta. Tako ¢e svako uspjesSno trziste poticati ona
poduzeéa temeljem modela racionalnosti investitora. U tom smislu su bihevioralne
financije pokazali da s rastom trziSta i optimizma, investitori postaju nerealni, kao i
njihova oCekivanja . Na taj nacin kada isti oCekuju rast cijena doprinose povecanu
potraznje za nekretninama ili vrijednosnicama, a time direktno utjeCu na realno

povecanje njihove cijene.

U ekonomiji organizacije djelatnici nemaju moguénosti da u¢e o donoSenju odluka
temeljen ranijeg iskustva. Kako isti Cesto biraju obrazovanje, na taj naCin im i prvi
posao odreduje put buduce karijere. Takvim je djelatnicima Cesto vazniji korektan
odnos u poduzecu nego poslovni uspjeh mjeren visinom prihoda. Uspjeh djelatnika u
poslu se vrednuje ve¢om produktivnoS¢u i brzinom obavljanja posla, $to spada u

pristranost poslovnog odlucivanja.

Javne financije osobito vrednuju implementaciju bihevioralne ekonomije jer je ista
snazno zastupljena u javnoj politici. Tako potroSaci uvijek biraju ono Sto je za njih
najbolje, ali sama mogucnost izbora ne dovodi do maksimizacije napretka. Stoga
upravo javne financije nastoje alocirati javna sredstva u podmirenje onih javnih potreba
koje su prioritetne, a vode se Cinjenicama da zadovolje javne potrebe od interesa koji

je najvedi za stanovnistvo.
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Konacno, neuroekonomija je dio suvremene makroekonomije koja precizira detalje
funkcioniranja neurona. Ovdje neuroznansot nastoji objasniti kako struje neuroni u
mozgu donositelja odluka u ekonomiji da bi se takav rezultat mogao dalje predvidati.
Tako neuroznansot postavlja pitanje da li ekonomisti trebaju imati sve potrebne
informacije da bi mogli donijeti u€inkovitu odluku i u kojim dijelovima mozga razvijaju
tu odluku. Na taj nacin se moze prognozirati ishod ekonomskog ponasanja, a sve to

danas omogucuju uspjesna istrazivanja iz neuroznanosti.
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3. POVIJESNE PERSPEKTIVE BIHEVIORALNE EKONOMIJE

Bihevioralna ekonomija unapreduje nacine objasnjenja ponasanja u ekonomiji jer
mu pruza ¢vrstu i racionalniju osnovu temeljenu na znanstvenoj disciplini psihologije.
Tijekom prethodnih 20 godina, mnoga su istrazivanja istrazivala razliite aspekte
bihevioralne ekonomije Sto je dovelo do uvodenja odgovarajucih principa koji se
odnose na ljudsko ponasanje. Stoga ¢e se u ovom poglavlju obraditi povijesne
perspektive sa kontekstom nastanka, oradom racionalnih i iracionalnih odluka, prikaz

djelovanja heuristike te predstavnika ove ekonomije kroz povijest.

3.1. Kontekst nastanka

Bihevioralna ekonomija nastala je uklju€ivanjem psihologije u ekonomiju, gdje je
inicijaciju ovom procesu dao Herbert Simon sa uvodenjem termina ,ograniCene
racionalnosti“ u ekonomiju 1950. godine. Tada su se u ekonomiji poCele obradivati
teorije individualnosti, koje su pokazivale sli¢nost sa teorijama kognitivhe psihologije,
gdje su se algoritmi usmijerili na objasnjenje odlucivanje. Medutim, ovo nije bilo
dovoljno za prihvaéanje sugestija psihologije u ekonomiji, jer u vrijeme Simonove
sugestije ekonomisti su odlucivanje mogli determinirati matematickim objasnjenjima,

pa stoga klasi€ha matematika nije davala mjesto kognitivnim teorijama.

Bihevioralna ekonomija tada je zapocela istrazivanja o ljudskom pona$anju prilikom
ulaganja, pa se pocelo objasnjavati kako pojedinci prilikom investiranja donose
racionalne odluke koje se temelje na svim dostupnim informacijama. . Ovdje je vecina
znanstvenika pocela kritizirati racionalnost ekonomskih modela. Stoga se tokom 1970
— tih godina psihologija pocinje baviti donoSenjem odluka u ekonomiji. Kognitivha
psihologija se tada, kao op¢i pristup u psihologiji usmjeren na razumijevanje i
objasnjavanje psihickih procesa, pocela baviti odlu€ivanjem u ekonomiji koji su putem

stvaranja pojmova i obrade informacija dovodili do rjeSavanja problema.

Ipak su temelje i egzistenciju bihevioralne ekonomije stvorili psiholog Daniel
Kahneman i ekonomist Vernon Lomax-Smith jer su se poceli baviti utjecajem

psihologije na ponasanje u donoSenju odluka u ekonomiji, za Sto su i 2000. godine
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dobili Nobelovu nagradu jer su uspjeli determinirati temeljne postavke ove znanstvene
discipline. Ova suradnja je bila vrlo uspjesSna i kljuéna je za ostvarenje Nobelove
nagrade, ali joS uvijek nije precizirano pitanje istrazivanja objekta bihevioralne
ekonomije. Stoga danasnji znanstvenici bihevioralne ekonomije poslovni Zivot i

gospodarstvo analiziraju sa dva pristupa.

,U odgovoru na to pitanje postoje dva pristupa: utjecaji psiholoskih faktora na
privredni zivot moze se analizirati sa mikroekonomskog i makroekonomskog pristupa.
Mikroekonomski pristup (mikroekonomija objasnjava ponaSanje individualnih
ekonomskih subjekata) za predmet prouCavanja ekonomskog ponaSanja uzima
pojedinca, grupe u razmjerima radnog mjesta, proizvodne jedinice, poduzeéa
(Kovacevi¢, 2007.). Makroekonomski pristup bavi se ekonomskim pona$anjem

stanovnistva (Kovacevic¢, 2007.).

Povijesni kontekst bihevioralne ekonomije ukazuje kako je vo relativno mlada

znanstvena disciplina koja je jo$ uvijek nedovoljno istrazena.

3.1.1. Iracionalnost u povijesnom kontekstu

U teoriji odlu€ivanja, teorem korisnosti von Neumann - Morgenstern (ili VNM)
pokazuje da Ce se, pod odredenim aksiomima racionalnog ponaSanja, donositelj
odluke suocen s riziCnim (vjerojatnosnim) ishodima razliitih izbora ponasati kao da
maksimalizira ocekivano vrijednost neke funkcije definirane prema potencijalnim
ishodima u odredenoj toc¢ki u buducnosti (Kahneman, 2011.). Ova je funkcija poznata
kao von Neumann - Morgensternova funkcija korisnosti. Teorem je osnova za

oCekivanu teoriju korisnosti.

Godine 1947. John von Neumann i Oskar Morgenstern provodili istrazivanje gdje
svaka osoba Ciji su sklonosti zadovoljili Cetiri aksioma njihove funkcije ima korisnu
funkciju - preferencije takvog pojedinca mogu se predstaviti na intervalnoj skali i
pojedinac Ce uvijek preferirati radnje koje maksimiziraju o¢ekivanu korisnost. Odnosno,
dokazali su da je Covjek (VNM) racionalan onda i samo ako postoji stvarna vrijednost
funkcije u definirana moguéim ishodima, tako da je svaka preferencija Covjeka

karakterizirana maksimiziranjem ocekivane vrijednosti (Camerer, 2005.).
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Ocekivana hipoteza korisnosti kazuje da se racionalnost moze modelirati kao
maksimiziranje oCekivane vrijednosti, Sto se s obzirom na teorem mozZe saZeti kao
"racionalnost je VNM-racionalnost" (Kahneman, 2011.). Gotovo ¢im su von Neumann
i Morgenstern iznijeli svoju teoriju oCekivane korisnosti, ekonomisti su je poceli usvajati
ne samo kao model racionalnog ponasanja, vec¢ kao opis nacina na koji ljudi zapravo
donose odluke. "Ekonomski Covjek" trebao je biti racionalno stvorenje; buduéi da je
racionalnost sada ukljuCivala procjenu vjerojatnosti na dosljedan nacin, moglo se
oCekivati da ¢e i ekonomski Covjek to uciniti (Fox, 2015.). Za one kojima je ovo bilo
pomalo nerealno, Savage i ekonomist Milton Friedman napisali su 1948. godine,
odgovarajucu analogiju sa stru¢nim igraCem biljara koji nije znao matematicke formule
kojima se regulira kako ¢e jedna kugla karambolirati s druge, ali su ,pucali kao kad bi

znali formule® (Fox, 2015.).

Godine 1969. Daniel Kahneman je zajedno sa kolegom Wardom Edwardsom poceo
vrSiti eksperimente o praktiCnoj primjeni istrazivanja. PoCevsi od kviza provedenog na
kolegama matemati¢kim psiholozima na konferenciji, par je provodio eksperiment za
eksperimentom pokazujuéi da ljudi procjenjuju vjerojatnosti i donose odluke na nacine

koji se sustavno razlikuju od onoga Sto savjetuju analitiCari.

,Cine¢i prognoze i prosudbe pod neizvjesno$éu, &ini se da ljudi ne slijede radunicu
slucaja ili statisti¢ku teoriju predvidanja", napisali su 1973. ,Oslanjaju se na ograniceni
broj heuristickih podataka koji ponekad daju razumne prosudbe, a ponekad dovode do

ozbiljne i sustavne pogreske“ (Fox, 2015.).

Mnogobrojnim eksperimentalnim istrazivanjima Kahneman i Edwards su dokazali
da ljudi kao bi¢a ustvari odstupaju od klasi¢ne ekonomske teorije racionalnosti. Upravo
su istrazivanjima shvatili da su ljudi pogreSnim ponasanjem skloni sustavnim Zivotnim
pogreSkama. Te pogreSke nisu bile slu€ajne, ve¢ su se u tom trenutku smatrale
ispravnima jer su ljudi Zeljeli donijeti optimalnu odluku, za koju se kasnije ispostavilo

da je iracionalna.
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3.1.2. Revolucija razuma

Revolucija razuma u bihevioralnoj ekonomiji poCela je dominirati nakon Drugog
svjetskog rata. Tada je racionalan ekonomski Covjek okarakteriziran kao ,apstraktna,
izolirana individua teorije o razmjenskoj ekonomiji“ (Katona, 2011.) te je u tom smislu
odreden samim sobom. T je racionalnost determinirana kao bumerang jer su se ciljevi
trebali ostvarivati pomocu identifikacije alternativa kojima bi se izraCunali troSkovi i
koristi, da bi se mogla posti¢i maksimalna korisnost. Time bi pretpostavka o ljudima
kao racionalnim bi¢ima propala, $to su novi metodoloSko-znanstveni okviri su to i
dokazali. To se dokazalo ispitivanjem iracionalnog ponasanja koje se dogadalo kao
odstupanje ili pristranost od modela racionalnog ponasanja. Racionalnost vise nije bila
aktualni ekonomski trend jer su se pocCele izuCavati racionalnosti neoklasicnog
ekonomskog Covjeka, gdje je isti primjenjivao maksimizirajuCe ponaSanje kada je

donosio odluke u uvjetima neizvjesnosti kada je racionalnost bila ograni¢ena.

Siroko podrugje analize odluka poéelo se okupljati 1957. godine, kada je
matemati¢ar Howard Raiffa stigao na Harvard sa zajedni¢kim imenovanjem u
Poslovnoj Skoli i odsjeku za statistiku. Ubrzo se nasao kako predaje teCaj statistike za
poslovne studente kod Roberta Schlaifera, klasiCara i brzog uc€enika koji je u
poslijeratnim godinama predavao gotovo sve $to je bilo potrebno na HBS-u (Katona,
2011.). Njih su dvoje zakljucili da standardna statistiCka cijena regresije i vrijednosti P
nisu toliko korisne buducim poslovnim ¢elnicima, pa su usvojili Bayesov pristup. Ubrzo
je ono Sto su poducavali bilo vise donoSenje odluka nego statistika. Raiffina stabla
odlu€ivanja, pomoc¢u kojih su studenti izraCunavali oCekivanu vrijednost razlicitih
putova koji su im dostupni, postala su glavna stvar u HBS-u i ostalim poslovnim

Skolama koje su oponasale ovaj pristup (Katona, 2011.).

Stvarni termin "analiza odluke" smislio je Ronald Howard, inzenjer elektrotehnike s
MIT-a i struénjak za statistiCke procese koji je prou¢avao neke od vodecih li¢nosti u
istrazivanjima ratnih operacija na MIT-u i krizao se s Raiffom u Cambridgeu (Camerer,
2003.). Tijekom posjeta Stanfordu 1964. godine Howard je zamoljen da primijeni nove
teorije odluCivanja na nuklearnu elektranu koja se planira u nuklearnom sjedistu
General Electric-a, koje se tada nalazilo u San Joseu. Oc¢ekivanu korisnu i Bayesovu
statistiku kombinirao je s racunalnim modeliranjem i inzenjerskim tehnikama u ono sto
je nazvao analizom odluke, a neki od njegovih sljedbenika to nazivaju analizom odluke
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zapadne obale, kako bi je razlikovali od Raiffinog pristupa. Howard i Raiffa po¢asc¢eni

su kao dva oca osnivaca polja dominacije razuma u bihevioralnoj ekonomiji.

3.1.3. Djelovanje heuristike

Heuristika predstavlja znanost o moguénostima dolaska do znanstvenog rjeSenja
metodama pokuSaja i pogreSaka. Heuristika tako predstavlja mentalni preCac koji
omogucuje ljudima da rjeSavaju probleme i donose sudove brzo i u€inkovito (Cherry,
2021.). Ove opcenite strategije skracuju vrijeme donoSenja odluka i omogucéuju ljudima
da funkcioniraju bez stalnog razmisljanja o sliedeéem postupanju. Heuristike su

korisne u mnogim situacijama, ali mogu dovesti i do kognitivnih predrasuda.

Herbert Simon, izvorno politolog, ali kasnije svojevrsni drustveni znanstvenik svih
zanata, koji je dobio Nobelovu nagradu za ekonomiju 1978. godine, poceo je koristiti
pojam "heuristika" u pozitivnom smislu 1950-ih. Donositelji odluka rijetko su imali
vremena ili snage mentalne obrade da prate proces optimizacije koji su zacrtali
analitiCari odluka, pa su se "zadovoljili" koriStenjem prec¢aca i prvim zadovoljavajué¢im

postupkom, umjesto da nastave traziti najbolje.

Simonova "ograni¢ena racionalnost" (Fox, 2015.), kako ju je nazvao, Cesto je
prikazana kao preteCa djela Kahnemana i Tverskog, ali u namijeri je bila drugacija. lako
je pokazao kako se ljudi odmi€u od racionalnog modela donoSenja odluka, Simon je
osporio da je "racionalni" model zapravo najbolji (Fox, 2015.). 1980 — tih godina su se

u raspravi poceli pridruZziti i drugi znanstvenici.

Najsporniji medu njima bio je Gerd Gigerenzer (Fox, 2015.), njemacki profesor
psihologije koji je takoder pohadao doktorski studij statistike. Pocetkom 1980-ih proveo
je godinu koja mu je promijenila Zivot u Centru za interdisciplinarna istraZivanja u
njemackom gradu Bielefeldu, prouCavajuci uspon teorije vjerojatnosti u 17. do 19.
stolje¢u s grupom filozofa i povjesni€ara. Jedan od rezultata bila je dobro promatrana
povijest, Carstvo Sanse, Gigerenzera i joS petorice (Gigerenzerovo ime bilo je
navedeno prvo, jer su autori, u skladu s temom knjige, Zdrijebili). Sljedece je bilo sve
vecCe uvjerenje u Gigerenzerovom umu da je Bayesov pristup vjerojatnosti koji

favoriziraju analitiCari bio, iako nije neto¢an, samo jedna od nekoliko moguc¢nosti.
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Ovi znanstvenici bili su evidentan primjer heuristike u implementaciji bihevioralne
ekonomije toga doba, ¢ime su postavili temelje za njeno osuvremenjivanje i aktualnu
implementaciju. Buduc¢i da je heuristika postupak koji vodi prema otkri¢u, odnosno
putem nje se dolazi do znanstvenog rjeSenja putem pokuSaja i pogreSaka, ona
implikativno utjeCe i na bihevioralnu ekonomiju i njezinu primjenu u poslovnom svijetu.
Naime, postupkom promatranja ljudskog ponasanja i njihovih karakternih, psiholoskih
i emocionalnih osobina mogu se iznaci optimalna rjeSenja kako sve ove komponente

mogu utjecati na fonoSenje njihovih odluka u poslovaniju.

3.2. Predstavnici bihevioralne ekonomije kroz povijest

U bliskoj povijesti bihevioralne ekonomije djelovali su predstavnici ove znanstvene
discipline, koji su svojim istraZivanjima dali znanstveni doprinos istoj. Herbert Simon je
bio prvi koji je analizirao dvije kljuCne postavke bihevioralne ekonomije - racionalnost
i vlastiti interes. Njih je prihvatila neoklasi¢na ekonomija pa je on putem razli€itih nacina

istrazivao kada je donoSenje odluka racionalno te kada je u vlastitom interesu.

George Katona je istrazivao bihevioralnu ekonomiju na Sveucilistu Michigan 1942.
godine te je istaknuo ekonomski pristup prema psihologiji koji je bio manje
ograni¢avajuci od Simonova. Tako se Katona zalagao za manje primjene teorije, a vise
empirijskih istrazivanja. Zajedno sa svojim suradnicima na Michigan sveuciliStu razvio
je bihevioralni ekonomski pristup koji istice psihologiju. U usporedbi sa Simonovim
pristupom, navedeni pristup je bio manje ogranien. Zalaze se za manje teorije, a vise
empirijskin promatranja ponaSanja koriste¢i ankete, intervjue kako bi dobili vazne

informacije o pojedincima.

Brojni predstavnici bihevioralne ekonoije, kao §to su Colin Camerer, Ernst Fehr,
Daniel Kahneman, David Laibson, George Loewenstein tretirali su bihevioralnu kao
psiholosku ekonomiju u kojoj istraZivanja pokazuju znatna odstupanja od ekonomski
racionalnog odluCivanja. Tako su kljucna obiljezja bihevioralne ekonomije, koja
uklju€uju racionalnost, vlastiti interes i samokontrola dio psiholoske ekonomije. U tom

smislu je psiholoska manje ograni¢ena od bihevioralne ekonomije.
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Harvey Leibenstein je 1966. istrazivao X - efikasnost te je razvio konceptualni okvir
kojim bi se razumjelo zato je kod poduzeéa uobiCajena situacija da je ucinkovitost
uvijek su suboptimalna (Camerer, 2005.). Njegov doprinos bihevioralnoj ekonomniji je

bio teorijskog tipa, gdje se teprija usmjerila na izgradnju odnosa unutar poduzeca.

George Akerlof je 1940 — tih godina istrazivao makroekonomske perspektive i htio
je da se razvije bihevioralna makroekonomija kao Keynesova opc¢a teorija (Camerer,
2005.). Time bi se postoje€a makroekonomija manje temeljila na intuitivnim
spoznajama, a viSe na istrazivanjima psihologije i sociologije. Akerlofova bihevioralna
makroekonomija je stoga manje ograniCena od klasi¢ne ekonomije te je otvorena za

istraZivanje psiholo$kih i sociolo$kih pitanja i problema.

3.3. Razvojni model bihevioralne ekonomije u kontekstu potroSaca

Bihevioralna ekonomija u kontekstu potrosaca koji primjenjuje ekonomsko
ponasanje primjenjuje precizan razvojni model - Homo economicus. Taj model polazi
od pretpostavke da je Covjek kao ljudsko bi¢e sposoban da analizira samo relativno ali
ne i apsolutno djelovanje raspolozivih sredstava koja ¢e mu osigurati odredeno
bogatstvo i uz minimalno zalaganje da sebi osigura maksimalnu korist i Zeljena
sredstva (Sarganovié¢, 2015.). Suvremena neoklasiéna ekonomija se pokazala vrlo
ucinkovitom jer ista neto¢no opisuje ¢ovjekovo ponasanje u ekonomskom odlucivanju.
Vrhunac takvog nezadovoljstva se desio 2000.godine kada je grupa rancuskih
studenata od vlasti trazila promjene koje ¢e omogudliti jednostavnije shvacanje
ekonomske i socijalne realnosti (Serganovié, 2015.). Tada je model homo
economicusa postao okosnica razvoja gdje se ekonomsko ponasanje Covjeka pocelo

promatrati sa viSe aspekata.

| tada su ukazali na pretpostavku o homo economicusu odnosno potrebi
sagledavanja Opce prihvaéenu definiciju homo economicusa dao je Aleksandar
Stulhofer: "Homo economicus, racionalni egoist, percipira svijet kao otvoreno polje za
ostvarivanje vlastitih interesa — kakvi god bili (Serganovi¢, 2015.). | danas su mnogi
bihevioralni ekonomisti stava da je upravo ovaj razvojni model najviSe prihvacen i

primijenjen u svim podrucjima ekonomije, gdje se svaki potrosa¢ vodi racionalnim, a
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ne emocionalnim pretpostavkama. Stoga je model potrosaca kao ekonomskog aktera

u odlucivanju prikazan na slici 2.

Slika 2. Model ekonomskog aktera — potro$aca

AETER - POTROSAC

J

HITERARHITA
PREFERENCITA

\ INFORMACLIE

J

| AKCLIA

ANALIZA TROSKOVA T
KORISTT

Izvor: BParganovi¢, H. (2015): Bihevioralna ekonomija i psihologija ekonomskog ponasanja i odlu€ivanja
potro$aca na trzistu, Drustvena i tehnicka istrazivanja, dostupno na
https://www.ceps.edu.ba/Files/DIT/Godina%205%20Broj%202/10.pdf?ver=1, pristupljeno 06.04.2021.,
str. 169

Iz slike 3. vidljivo je kako svaki potroSa€ ima maksimalne namjere da prilikom svake

kupnje iz nje izvu€e maksimalnu korist, bez obzira na to da |i se radi o pojedinom
potrosSacu ili grupi njih. Svakog potroSaca definiraju njegove materijalne preferencije
koje koreliraju sa ostalim preferencijama. Model ekonomskog aktera (potroSaca)
naziva se jo$ i racunalni Covjek, naziv je dobio po tome Sto se potrosacevi troskovi i
koristi ispituju, izradunavaju i odreduju kvantitativno (Serganovi¢, 2015.). U tom smislu
potrosaci kao ekonomski akteri, da bi zadovoljili sve svoje potrebe i preferencije, biraju
onaj pravac ekonomskog djelovanja koji im najviSe odgovara i koji ¢e im donijeti najvise
koristi. Ekonomist Aleksandar Stulhofer je u svojoj opée prihvacenoj definiciji
eksplicitno opisao homo economicusa za kojeg se moze reci da je sebi€an, racionalan,
neposten i prijle svega materijalist (Serganovi¢, 2015.). Stoga je model homo
economicusa najprinvaéeniji razvojni model bihevioralne ekonomije, gdje potrosaci
grade svoje preferencije sa ugradenom socijalnom komponentom te odlukama

pomocu kojih ¢e za sebe ostvariti kupnjom maksimalnu korisnost.
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3.4. Nobelovi laureati bihevioralne ekonomije

Godine 2002. psiholog Daniel Kahneman i ekonomist Vernon L. Smith dobili su
Nobelovu memorijalnu nagradu za ekonomske znanosti. Kahneman je nagraden
nagradom "za integrirane uvide iz psiholoskih istrazivanja u ekonomsku znanost,
posebno o ljudskom prosudivanju i donoSenju odluka u neizvjesnosti" (Camerer,
2005.), dok je Smith nagraden nagradom "za uspostavljanje laboratorijskih pokusa kao
alata u empirijskoj ekonomskoj analizi, posebno u prou€avanju alternativnih trziSnih
mehanizama" (Camerer, 2005.). Godine 2013. ekonomist Robert J. Shiller dobio je
Nobelovu memorijalnu nagradu za ekonomske znanosti" za empirijsku analizu cijena

imovine "(u podrucju financiranja ponasanja).

Godine 2017. ekonomist Richard Thaler nagraden je Nobelovom memorijalnom
nagradom za ekonomske znanosti za svoj doprinos ekonomiji ponaSanja i svoj
pionirski rad u utvrdivanju da su ljudi predvidljivo iracionalni na nacine koji prkose
ekonomskoj teoriji. Kahneman i Tversky krajem 1960-ih su objavili oko 200 djela, od
kojih se vecina odnosi na psiholoSke koncepte s implikacijama na financiranje

ponasanja. Za istrazivanje ponasanja dodijeljeno je ukupno Sest Nobelovih nagrada.

3.5. Povijesna evaluacija bihevioralne ekonomije

SrediSnja toCka bihevioralne ekonomije lezi u samoj Cinjenici da ¢e psiholoska
osnova ekonomske analize unaprijediti tijelo ekonomije svim hipotetickim iskustvima,
donoseci zna¢ajno poboljSanje u predvidanju terenskih pojava i sugerirati bolji pristup
u ekonomskom ponasanju. Ovo uvjerenje nije se uspjelo prenijeti na veliko izdanje
neoklasicne metodologije koje je usredotoCeno na proSirenje ucinkovitosti,
uskladenosti i sposobnosti. Neoklasicni pristup vrijedan je upravo u svjetlu Cinjenice
da ekonomistima pruzZa teoretsku strukturu koja bi mogla biti povezana s bilo kojom
vrstom financijskog ekonomskog ponaSanja, a koje stvara kontradiktorne Zelje
(Rehman, 2017.).

Brojne misli u bihevioralnoj ekonomiji nisu novost, ve¢ se one vracaju osnovama

neoklasi¢ne ekonomije i profita. To¢no kad su se zabrinutosti za zaradivanje novca
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prvi put shvatile kao izuzetno podrucje prou€avanja, tada istrazivanje mozga jo$ nije
postojalo. Adam Smith, koji je poznat po 'nevidljivoj ruci' u svojoj knjizi "Teorija moralnih
osjecaja", navodi da su mentalni principi pojedinaca ocito toliko veliki koliko i njihova
novCana opazanja. Otpustanje skolastiCke psihologije od strane ekonomista, mozda
u nerazumljivoj mjeri, zapoc€eto je neoklasichom transformacijom, koja je razvila
evidenciju o ekonomskom ponasanju izgradenu iz pretpostavki u vezi s okoliSem - to
jest, znano$¢éu o mozgu homo-ekonomskih problema (Rehman, 2017.). Tijekom 20.

stoljeca ekonomisti su vjerovali da bi njihov zahtjev mogao biti poput redovite znanosti.

Psihologija se u to vrijeme jednostavno razvijala i nije bila krajnje istrazna.
Ekonomisti su smatrali da je to ekonomiji dalo previSe temperamenta. U njihovom su
razdoblju nesklonost psihologiji i razo¢aranje dekadentnim pretpostavkama korisnosti

potaknuli razvoj psihologije koja je udaljena od zaradivanja novca (Rehman, 2017.).

Izuzimanje psihologije iz podru€ja ekonomije dogadalo se postupno. Poetkom 20.
stolje¢a usredotoCena je na bogatu hipotezu o tome kako se pojedinci osjeéaju i
promisljaju o nov€anim odlukama. Tijekom tog odredenog vremena, tj. Velikog dijela
stoljeCa, dogodile su se brojne reakcije pozitivistickog glediSta i u ekonomiji i u
psihologiji. U ekonomiji, analitiCari su predlagali znacaj psiholoSkih mjera i ograni¢enja

ispravnosti. Ovi teoretiCari, medutim, nisu izmijenili klju€ni smjer ekonomije.
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4, KONTROVERZE BIHEVIORALNOG PRISTUPA U
EKONOMIJI

Tijekom posljednjih nekoliko desetlje¢a formira se polje bihevioralne ekonomije koja
ukljuCuje psiholoske uvide u ekonomsko ponasanje. lako postoje brojni dokazi kako je
implementacija bihevioralne ekonomije uspjesSna, u praksi se javljaju i ogranicenja, kao
i kontroverze ove ekonomije. lako bihevioralna ekonomija raste i dobiva sve vecu
vaznost i kao akademska disciplina i praktiCki primjenjiv pristup koji sugerira aktualnu
implementaciju, njezin uspon je popracen kritikama i kontroverzama. Najznacajnije
kontroverze odnose se na ideolosSku kritiku, dokaze sumnijive kritike i kritike u vezi s

prakticnom primjenom ponasanja u javnoj politici, o ¢emu Ce biti rije€i u ovom poglavlju.

4.1. Kritika bihevioralnog pristupa

Otkad se pojavila, bihevioralna ekonomija podlozna je kriticizmu zbog osporavanja
njezine vaznosti i koristi za ekonomiju i drustvo. Njezina je naj¢es¢a kritika da nudi
pretierano pesimistiCnu procjene prosje€ne sposobnosti osobe da donosi dobre i
ucinkovite prosudbe (Zeli¢ i Lukavac, 2018.). Upravo kritiCari smatraju da ljudi nemaiju
tolike manjkavosit i propuste u razmisljanjima te da heuristike pogresno opisuju njihovo

misljenje kao pristrano.

Istrazivanja u laboratorijima oslanjala su se samo na laboratorijske uvjete pa kritiCari
smatraju da primjena bihevioralnog pristupa u ekonomiji moze biti uspjeSnha samo u
laboratorijskim uvjetima. Novija istrazivanja Etzonija (2011) oporvgnula su ove kritike
jer su ista provedena na terenskim eksperimentima i stvarnim trziSnim transakcijama.
Kritike vezane uz rad u laboratoriju bile su upucene i na odbacivanje prezentiranih
rezultata kao pukih laboratorijskih radoznalosti (Zeli¢ i Lukavac, 2018.), odnosno prikaz

da su ljudi nesposobni rijesiti lukav zadatak samo rijeCima.

Kritike se takoder odnose na same zacetke bihevioralne ekonomije za koju kriti¢ari
tvrde da se duboko ukorijenila u neoklasi¢nu ekonomsku teoriju te da bi bihevioralna
ekonomija kao takva trebala biti samostalna zasebna znanstvena disciplina kojoj

neoklasicna ekonomija ne mozZe biti uzor jer nije savrSena i ne predstavlja to¢nu
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aktualnost trziSnog stanja. Tako kritiCari objaSnjavaju kako na trziStu dominira
racionalnost te da oni ljudi koji se u ekonomiji ponasaju iracionalno ¢ée prije ili kasnije
izaci s trziSta kao gubitnici.

Konacno, nema uopc¢e sumnje kako ljudi u€e temeljem ranijeg iskustva koje im moze
pomoci da poboljSaju i unaprijede proces donosenja svojih odluka. Tu bihevioralna
ekonomija istie kako razlika izmedu ograni€ene racionalnosti i ograni¢enog vlastitog
interesa mora biti jasna. Tu takoder dolazi u konflikt sa logi¢kim postavkama te postaje

tema kritika.

Sve navedene kritike uklju€uju pristupe bihevioralne ekonomije koje treba uzeti u
obzir i prilikom njezine implementacije racionalno obuhvatiti kritike i pokuSati ih

unaprijediti.

4.1.1. Ideoloska kritika

Ideoloska kritika uklju€uje kritiku koja dovodi u pitanje znanstveni znacaj i istinitost
podrucja. Bihevioralna ekonomija kritizirana je zbog previSse modela ponasanja i
nedostatka jedinstvenih objasnjenja za Siri spektar pojava. Ova se kritika bavi pitanjem
ponasanja ekonomije koja sadrzi Siroku kolekciju zapazanja; postoje kontradiktorne
teorije i modeli koji se odnose na iste fenomene i nedostatak smjernica kada treba
primijeniti svaki model (Puce, 2019.). Neke pristranosti prepoznate u bihevioralnoj
ekonomiji u suprotnosti su i teSko je razlikovati koja od proturje€nih pristranosti
dominira u odlucivanju. Primjerice, jesu li ljudi pod veéim utjecajem onoga Sto su prvo
vidjeli (,punjenje” ili ,sidrenje“ efekt) ili ono Sto su posljednji put vidjeli (efekt
"nedavnosti") (Puce, 2019.). Stoga sa znanstvene toCke pogleda na polje nedostaje
dosljedna temeljna teorija bihevioralne ekonomije, pa ideoloSka kritika upravo

ideoloskim stajaliStem upucuje na nedostatke ove ekonomije koiji bi ju Cinili idealnom.

U kontekstu ideoloSke kritike koja upucuje na temelje ponaSanja u ekonomiji,
bihevioralna ekonomija se trebala stoga orijentirati na razvoj nekoliko modela koji bi
determinirali ponasanje u ekonomiji, iz kojih bi se izdvojio optimalan model, u skladu s
ideoloSkom kritikom. Buduci da postoji Sirina modela ponasanja, ideoloSka kritika u

domeni bihevioralne ekonomije ne moZze biti objektivna.
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4.1.2. Kritika sumnjivih dokaza

Dokazi sumnjive kritike dovode u pitanje kvalitetu dokaza koji podupiru istrazivanja
bihevioralne ekonomije. Ove kritike se orijentiraju prema metodoloskim nedostacima u

opseznim eksperimentalnim istrazivanjima i eventualno pretjeranim dokazima.

Metodologija koja se koristi u bihevioralnoj ekonomiji je empirijska, eksperimentalna
i sastoji se uglavnom od laboratorijskih eksperimenata (uklju€ujuéi studije hipotetskog
izbora i eksperimente sa stvarnim ishodima), terenskih studija (ukljuCujuci terenske
eksperimente i randomizirana kontrolirana ispitivanja) i metode neuroekonomije
(uklju€ujuci procesne mjere poput snimanja mozga magnetskom rezonancijom) (Puce,
2019.). Postoji kritika prema metodologiji istrazivanja koja se koristi na terenu.
Bihevioralna ekonomija je ovdje kritizirana jer se opsezno temelji na eksperimentalnim
istrazivanjima koja se Cesto suoCavaju s vaznim nedostacima i ne predstavlja stvarnu
ekonomiju (Puce, 2019.). Siroke su kritike upuéene nedostacima eksperimentalnih
istrazivanja, a posebno prema laboratorijskim pokusima. Kritika uklju€uje metodoloske
probleme s podacima, eksperimentalni dizajn i isporuku, interpretaciju i prezentaciju

rezultata.

4.1.3. Kritika primjene bihevioralne ekonomije u javnoj politici

Kritika u vezi s praktichnom primjenom bihevioralne ekonomije u javnoj politici dovodi
u pitanje upotrebu implementacije u javnu politiku. Pitanja koja se tiCu rizika,
ogranicenja, ucinaka i etickih pitanja naguravanja od strane kreatora politike su Cesto

razmatrana u ovoj kritici.

Ta pitanja su kritizirana prema riziku da, ako se prihvaéanje guranja u javnu politiku
gurkanja prihvati kao politicki alat koji predstavlja skromnost paternalizma, uslijedit ¢e
nametljive intervencije koje predstavljaju viSe paternalistiCkih politika u buduénosti
(Puce, 2019.). To se vidi kao prijetnja da ¢e kreatori politike u zastiti ljudi od njihovih
pogresSaka na kraju iznaci usmjeren nacin koji se lako moze izbjeéi po izboru zabrane

istupanja iz vlada.
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4.2. Kontroverza ljudskog ponasanja i odluka

Bihevioralna ekonomija nije izazov za neoklasi¢ne nacine razmisljanja, iako se ona
nalazi ¢vrsto u neoklasicnom okviru. Jednostavno nam daje novi na€in analiziranja
nacina na koji bi trziSta mogla odstupiti od neke savrSene trziSne udzbenicke ravnoteze
koja maksimizira dobrobit. To ne znaci da se podcjenjuje njegova vaznost. Ona dovodi
do novog skupa onoga $to ljudi vole nazivati 'trziSnim neuspjesima’ i novog seta alata
za rjeSavanje problema — originalan autor ovog podrucja Richard Thaler smatra da bi
trebali smanijiti, a ne povecati teret regulatornih intervencija (Institute of Economic
Affairs, 2017.).

Ljudi na trziStima svrsishodno obilaze i pokusavaju maksimizirati svoje blagostanje,
a to nije samo monetarno blagostanje. Kako to rade i kako se mjeri njihova dobrobit,
subjektivna su pitanja koja znaju samo same osobe. Ljudi imaju razliCite sklonosti
prema averziji od gubitka, drzeci se postojeéeg stanja (ili ostajuéi pri onome $to znaju
i vjeruju da to izraze na drugi nacin) i tako dalje. Trzista nam pomazu da s vremenom
pronademo nacine za poboljSanje dobrobiti. Poduzetnici pronalaze nove proizvode i
nove nacine proizvodnje proizvoda. PotroSaci takoder pronalaze nove proizvode i
usluge koji bolje zadovoljavaju njihove potrebe. Ne moraju nuzno i¢i na taj nacin na
koji to pretpostaviljaju neoklasi€¢ni ekonomisti (racionalno usporedujuci troSkove i
koristi), ali to €ine na svoj nacin. Sjediti kod kuce i gledati nogomet i ne isticati se treba
li premjestiti neciji bankovni racun za neke bi moglo biti dobrobit, dok druge to ne bi

interesiralo.

Pitanje s kojim se suoCavaju oni koji se zanimaju za politiku jest koliko mogu biti
sigurni kada regulatornom uredu daju mo¢ interveniranja da ¢e to poboljSati stvari. Ne
bi se trebalo pretpostavljati koliko neke intervencije mogu imati veliku vjerojatnost
uspjeha, vec se treba dati prednost vladi da intervenira kako bi se ljudsko ponasanje
u donoS$enju odluka, posebice u javnoj politici moglo unaprijediti (Institute of Economic
Affairs, 2017.).

Prvo, stvari mogu poéi po zlu jednostavno zato Sto regulatorima nedostaju
informacije koje se Sire na trZistima kako bi pravilno razumijeli problem koji pokusavaju
rijeSiti i kako bi razumijeli posljedice svojih postupaka (Summer, 2019.). Za svakog

regulatora trebalo bi biti prilicno otreznjujuée da postoji gotovo 0,25 milijuna
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akademskih ¢lanaka koji odgovaraju na pojam pretrazivanja "nezeljene posljedice" na

popisu google u¢enjaka u pretrazi kontroverzi ljudskog ponasanja i odluka.

Drugo, propisi se mozda necCe oblikovati opéim javnim interesom, vec¢ privatnim
interesima. Ovo je jedno od podrudja istrazivanja za koje je James Buchanan 1986.

godine dobio svoju Nobelovu nagradu.

Ti privatni interesi mogu biti sami regulatori, odnosno politi€ari koji poku$avaju
uhvatiti regulatorni postupak u svoju korist (Summer, 2019.). Uz to, politiCari i regulatori
mogu imati kognitivne predrasude zbog kojih prekomjerno procjenjuju ucinkovitost

vladinih propisa. Oni nisu neutralni arbitri.

Sve su to manifestacije stvarnosti ljudske nesavrSenosti koju je glupo ignorirati, a
Cinjenica da se regulatori koriste analizom pona$anja to uopée ne mijenja. Davanje
ovlasti regulatoru stvara novu institucionalnu situaciju koja dovodi do loSih stvari kao i
do dobrih stvari koje bismo zeljeli vidjeti (Institute of Economic Affairs, 2017.). Ne bismo
trebali usporedivati trziSta onako kako ih je ispravio pretpostavljeni savrseni regulator
sa trzistima i svim njihovim nesavrSenostima, ve¢ bismo trebali usporedivati stvarnost
trzista prije i nakon uvodenja regulatornog ureda sa svim nesavrsenostima koje dolaze

S njim.

4.3. Neuroznanost i moderno drustvo

Neuroznanost, takoder poznata i kao znanost o neuronima, studija je o tome kako
se ziv€ani sustav razvija, odnosno njegova struktura i Sto radi. Neuroznanstvenici se
usredotoCuju na mozak i njegov utjecaj na ponasanje i kognitivne funkcije. Ne samo
da se neuroznanost bavi normalnim funkcioniranjem Ziv€anog sustava, vec i onim $to
se dogada s ziv€anim sustavom kada ljudi imaju neuroloSke, psihijatrijske i
neurorazvojne poremecaje (Georgetown University, 2019.). Danas je to
interdisciplinarna znanost koja usko suraduje s drugim disciplinama, poput
matematike, lingvistike, inZenjerstva, informatike, kemije, filozofije, psihologije i

medicine.

Niz znanstvenika i institucija na neuroznanost gleda kao na mo¢no sredstvo za

stvaranje novih znanja o naSsem drustvu. Povjerljivi diskurs koji kao fokus uzima
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neuroznanost uokviruje prouCavanje mozga kao moc¢no sredstvo za pruzanje novih
naCina za razumijevanje naseg ja i druStva (Pickershgil, 2013.). Neuroznanstvena
istrazivanja doprinose dugotrajnim raspravama o slobodnoj volji, moralu i
poremecajima. Cineéi tako, neuroznanost ponovno postavlja ista pitanja o vlastitom ja
i njegovim fiziCkim posljedicama i odrednicama koje pokrecu razmisljanja u odlukama

socijalnih komentatora i politiCkih aktera.

Povjesni€ar Fernando Vidal posebno je naglasio trendove u kulturnom diskursu
glede individualizma, uvoza identitetske politike, istaknutosti biomedicinskih €injenica
i prenosivosti (neuro) slika u omogucavanju i odrzavanju razliCitih interesa u
neuroznanosti (Pickershgil, 2013.). SocioloSka pazZnja na druStveni zivot mozga
usmjerena je prema izazovima (a neki vjeruju i prilikama) koje neuroznanost
predstavlja druStvenim znanostima kao posljedicu svojih uzroCnih tropa i

pretpostavljenih implikacija na politiku.

Danas je bihevioralna ekonomija nova znanstvena disciplina koja ukuljuCuje
neuroznanost u svoju domenu prilikom istrazivanja ljudskog ponasanja. Tako u
poveznici neuroznanosti i bihevioralne ekonomije se istrazuju heuristike i pristranosti
koje uvjetuju formiranje modela ljudskog ponasanja pri donoSenju ekonomskih odluka

o kupniji.

Buduci da je spoj toga nastao kao neuroekonomija koja je postavila nove koncepte
odluivanja u poslovnom svijetu, tek u posliednjem desetlieCu su se pojavila
znanstvena istrazivanja koja su potaknula Kahnemani i Tverski sa dobivanjem
Nobelove nagrade 2002. godine. Tu je uoCeno da kada su kada su ljudi suoCeni s
gubitkom radije pristupaju preuzimanju rizika i zanemaruju racionalan nacin
razmisljanja.

Primjerice, kad mozemo birati - uzeti sigurnih 1000 kuna ili imati 50% Sanse za
dobivanje 2500 kuna, mnogi ¢e odabrati 1000 kuna, iako je riskantnija opcija
matematicki gledano vrijednija - 1250 kuna. No, to je savrSeno razuman stav Kkoji

najbolje prikazuje averzija prema riziku (,loss - aversion").

Upravo u tim domenama je od velike koristi primjena neuroznanosti u bihevioralnoj
ekonomiji, a ista nam pomaze dokuciti odgovore koju odluku odabrati i implementirati

je da bi se ostvarile najisplativije zajednicke vrijednosti.
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4.4. Ograni€¢enja bihevioralne ekonomije

Glavni problem bihevioralne ekonomije je taj Sto je izrazito metodoloski
individualistiCki determiniran pristup ovoj znanstvenoj disciplini; srediSte odlucivanja
ostaje u domeni pojedinca. Slijedom toga se ne moze na zadovoljavajuéi nacin
objasniti ekonomski svijet, a sigurno ni aktualna trziSna zbivanja te stanje neravnoteze
na trzistu. Povjerenje je u osnovi meduljudski fenomen i treba ga objasniti kroz dovoljno
razvijene socijalne teorije. Te se teorije viSe ne mogu temeljiti na metodolosSkim
individualistiCkim argumentima, vec bi se trebale temeljiti na interaktivnijim i socijalnijim

razmatranjima.

Metodoloski individualizam ima posebnu snagu u tome $to je posebno otvoren za
uspjeSno matematicko i statisticko modeliranje. Kao takva ekonomija rezultat je duge
povijesti metodoloSkog individualistickog modeliranja. Njegov pogled na svijet u osnovi
je stran redovitoj ljudskoj interakciji i prikladniji je za modeliranje ponaSanja donositelja
odluka s autisti¢nim tendencijama, kako je nedavno istaknuo Tyler Cowen u svojoj
raspravi o akademicima 2009. godine. U svojoj ekonomiji ponasanja Cowen ¢ini taj
korak dalje i promiCe ideju da bismo u osnovi trebali postati autistiniji, u osnovi tvrdeci
da bi se svijet zapravo trebao prilagoditi ekonomskoj teoriji, a ne obrnuto (Gilles,
2009.). To se uklapa u dugu povijest ekonomista koji pokusavaju prilagoditi svijet svom
ograniCenom razumijevanju i promicu individualizam kao "dobar" nacin ponasanja,
negirajuci tako temeljnu drustvenost ljudskog stanja. Autorica rada ima uskladeno
miSljenje sa ekonomistom Cowenom jer danas individualizam sve viSe dolazi do
izrazaja u ponasanju u ekonomiji, pa se stoga svi dionici ekonomskih procesa trebaju
prilagoditi ekonomskoj teoriji ponasanja jer su te postavke utemeljene na teorijskim
istrazivanjima.

Bihevioralna ekonomija bi se trebala prilagoditi kako bi bolje razumijela svijet i barem
se omeksala po pitanju metodoloSkog individualizma. Godine 2008. je Paul Romer
predstavio inovativan nacin na koji se povijest moze gledati iz takve socijalnije
perspektive (Gilles, 2009.). Medutim, da bi ekonomisti mogli sagledati gospodarstvo iz
takve socijalne perspektive, oni moraju napustiti svoje pouzdane metodologije. Trebali
bi prepoznati krajnju sloZzenost gospodarstva i omoguditi upotrebu Sirokog spektra

tehnika za njegovo razumijevanje. To ne podrazumijeva samo upotrebu matematickog

32



analitickog modeliranja, veliko mjerenje ekonomskih aktivnosti i jednostavno
eksperimentiranje u laboratoriju, ve¢ i upotrebu simulacijskih modela i statistickih

aproksimacija kao Sto se koristi u teorijskoj fizici.

33



5. PRIMJERI IMPLEMENTACIJE BIHEVIORALNE
EKONOMIJE U PRAKSI

Bihevioralna ekonomija je vrlo bazna za njezinu prakticnu implementaciju i Cest je
slu€aj aktualnosti ekonomskih odluka. Nakon obrade teorijske problematike povijesnog
razvoja i kontroverza bihevioralne ekonomije, u ovom poglavlju ¢e se obraditi
aplikativni primjeri implementacije bihevioralne ekonomiej na primjeru drustvenog
dokazivanja britanske Vlade te ponude tvrtke Amazon Lighteninga kao dijela averzije

prema gubitku (Digivate, 2020.).

5.1. Drustveno dokazivanje britanske Viade

U svijetu koji je sve viSe povezan, postoji prilika za stvaranje bliZzeg odnosa izmedu
javnog sektora i stanovnika. Ekonomija pona$anja, relativno novo podrucje
prouCavanja koje se razvilo u posljednja tri desetlje¢a u javnoj politici, pomaze
politickim akterima da poboljSaju iskustvo stanovnika u ponudi javnih dobara. Emocije
sudjeluju u oblikovanju ekonomskih izbora, a zapravo bihevioralni ekonomisti kazu da

je potrosacko odlucivanje 30% racionalno i 70% emocionalno (Digivate, 2020.).

Jedno od nacCela primjene bihevioralne ekonomije u praksi jest drustveno
dokazivanje. U ovoj domeni kupci traze od drugih ljudi informacije o tome $to kupiti ili
koju uslugu koristiti. Kupci mogu donijeti odluku na temelju drustvenih normi kako bi ih

drugi prihvatili.

lako tradicionalna usmena predaja moze povecati bazu kupaca, mrezne recenzije
(poput Facebook-a, Yelp-a ili Amazona) takoder su vazne u sluzenju socijalnog dokaza
potroSacima. U istraZivanju BrightLocal iz 2019. godine gotovo 90% potroSaca reklo je
da Cita recenzije za lokalne tvrtke, a prosje¢ni potrosac Cita 10 recenzija prije nego $to
se osjeti sposobnim vjerovati tvrtki (Skyword, 2020.). Tako se poduzeéa mogu
usredotoCiti na trazenje povratnih informacija od kupaca i promicanje pozitivnih

recenzija kako bi pruzili drustveni dokaz.
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Britanska vlada je dio javhog sektora je na ovaj nacin iskoristila dio svoje javne
promocije, odnosno putem drudtvenog dokazivanja je implemenitrala vlastitu
marketinSku promociju. Drustveni dokazi jedan su od najmocnijih alata u bihevioralnoj
ekonomiji, posebno u internetskom marketingu, a britanska vlada je uspjesSno provela

ovaj eksperiment.

Ljudi imaju veéu vjerojatnost da glasaju za one politicare koji su popularni, zbog
Cega toliko mnogo stanovnika Cita internetske recenzije kako bi procijenili koliko je neki
politi€¢ar pouzdan - zapravo, 81% stanovnika vjeruje politi€¢aru u puno pozitivnih kritika
(Digivate, 2020.).

Privatni sektor nije jedini sektor koji koristi principe bihevioralne ekonomije u
uvjeravanju ljudi da poduzmu Zeljenu akciju. Naveden je primjer vlade Velike Britanije
u 2020. godini koja koristi princip socijalnog dokaza kako bi potaknula veci broj ljudi da

postanu donatori organa.

Slika 3. Internet stranica NHS — a u promociji donacije organa

" Thank you. #"  Thank you.
Please jom the NHS Organ Donor Regester Please jon the NHS Organ Donor Riegsier
2y Mousanas of peopke who D
Y

Izvor: Digivate (2020): 9 Eye-Opening Examples of Behavioural Economics in Marketing, dostupno na
https://www.digivate.com/blog/digital-marketing/behavioural-economics-marketing/, pristupljeno
09.04.2021.

Od dvije promotivne opcije Nacionalnog zdravstvenog sustava Britanije u promociji
darivanja organa, gdje britanska Vlada poziva gradane da se uclane u nacionalni
registar donora organa, uspjesnija je bila opcija B. Razlog tomu je promotivna zahvala
na stranici te recenzija koja kazuje kako tisuce ljudi koji vide ovu stranicu se odlucuju
uclaniti u registar. Takva poruka pomocu elementa drustvenog dokazivanja pospjesuje

odnose britanske vlade sa svojim gradanima te ih na ljubazan nacin potice da postanu
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donori, gdje se sa drustvenim dokazivanjem vrSi promocija pozitivnih moralnih

vrijednosti od strane politickih aktera.

5.2. Averzija prema gubitku — ponude Amazon Lighteninga

Potrosaci su spremniji riskirati kako bi izbjegli gubitak neke imovine nego nastavili
stjecanje iste. Razumijevanje osjec¢aja uklju¢enosti u preuzimanje rizika klju¢no je za
poboljSanje korisni¢kog iskustva. PsiholoSka bol zbog gubitka dvostruko je vec¢a od
uzitka u dobitku. Trgovci mogu promovirati proizvode na nacin koji pokazuje da im
kupnja moze pomoci da izbjegnu gubitak. Na primjer, prodavacC koji na Twitteru
promovira nadogradnje termostata mogao bi objaviti tweet: "Prestanite gubiti 100 USD
svake godine u energiji kupnjom nasSeg programabilnog termostata!" umijesto:
"Ustedite 100 dolara godisSnje na energiji kupnjom naseg programabilnog termostata!"
(Skyward, 2020.).

Ljudi se viSe boje izgubiti ono Sto imaju nego dobiti neSto §to nemaju. To u osnovi
znaci da je Zaljenje zbog gubitka 100 kuna puno teZe nego uzitak koji donosi osvajanje
100 kuna. Nacelo averzije prema gubitku kaze da bismo potrosacu pokazali prednosti
proizvoda, moramo naglasiti §to ¢e izgubiti ako ne donese odluku o kupniji (Skyward,
2020.).

Slika 4. Amazonova dnevna ponuda proizvoda za osvjetljenje

Today's Lightning Deals
Upcoming  Missed Deals Sort by Category: All»

36% Claimed % Claimed 25% Claimed 4T'% Claimed 4% Claimed

Izvor: Digivate (2020): 9 Eye-Opening Examples of Behavioural Economics in Marketing, dostupno na
https://lwww.digivate.com/blog/digital-marketing/behavioural-economics-marketing/, pristupljeno
09.04.2021.
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Najbolji primjer averzije prema gubitku su Amazonove dnevne ponude za
osvjetljenje. To su ponude s popustom koje traju samo ograni¢eno vrijeme - 24 sata ili
manje - i mogu ih iskoristiti samo odredeni broj potro§aca. Ovo je ograni€enje razlog
zasto je ova stranica s ponudama toliko istaknuta na web stranici, jer potice potrosace

da brzo donesu odluku o kupniji kako bi izbjegli "propustanje”.
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6. KRITICKI OSVRT NA PROVEDENO ISTRAZIVANJE

Bihevioralna ekonomija predstavlja suvremenu znanstvenu disciplinu, gdje su je kao
spoj psihologije i ekonomije uveli Kahneman i Wards, koji su za njezina istrazivanja
2002. godine osvojili Nobelovu nagradu za mir. Njihove temeljne postavke su bile da
se kupci u ekonomskim odlukama CeS¢e vode iracionalnim, nego racionalnim

promisljanjem, dje je takav odnos u omjeru 70% iracionalnog i 30% racionalnog.

Sam povijesni razvoj bihevioralne ekonomije nije dug, ali ima svoje temelje u razvoju
psihologije kao znanosti i njezine domene kognicije, emocija i heuristike. U ovom
povijesnom tijelu javili su se brojni ekonomski i psiholoski istrazivacCi koji su vrsili
eksperimentalna istraZivanja u laboratorijskim uvjetima o ponasanju potroSaca prilikom
donoSenja ekonomskih odluka o kupnji. Kahneman i Wards i8li su mnogo dalje te su
se sustavno pozabavili bihevioralne ekonomije do razine da su dobili Nobelovu
nagradu 2002. godine. Povijesni aspekti bihevioralne ekonomije postavili su temelje
daljnjim istraZivacima gdje su ih poticali na istrazivanja ove znanstvene discipline za
koju jo$ nitko ne moze sa to¢noS¢u matematickih i statistickin modela dokazati da su

poslovne odluke determinirane racionalnim ili iracionalnim ponasanjem.

Kroz povijest takvih istrazivanja bihevioralna ekonomija naisla je na odredene kritike
i kontroverze koje su joj se pripisivale i nisu joj omogucavale nesmetanu
implementaciju u praksi. Tako je jedna od najvaznijih kontroverzi ove ekonomije njezin
temelj i korijen u neoklasi¢noj ekonomskoj teoriji, iako joj ona ne daje dovoljno Cvrste

temelje jer ne posjeduje to¢ne i objektivne informacije sa trziste.

Potom se javila znaCajna kontroverza i kritika upitnog uspjeha bihevioralne
ekonomije u praksi. Naime, kritiCari su podcinjavali uspjeh rezultat istrazivanja
bihevioralne ekonomije jer su isti pokazali znatan uspjeh samo u laboratorijskim
uvjetima kada su se ti eksperimenti provodili te su naglasili kako bihevioralna
ekonomija u izazovnoj i promjenjivi trziSnoj praksi bez laboratorijskih uvjeta ne moze

opstati.

Unato€ brojnim kritikama ove znanstvene discipline, ipak je ista svakodnevno
primjenjivana u praksi i postize znatan utjecaj na potroSace i stanovnike prilikom

formiranja svojih poslovnih i ekonomskih odluka, koje su uvjetovane njihovim
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ponasanjem. U principu istima treba odredeni pozitivan poticaj da bi donijeli optimalnu

ekonomsku odluku.

Aplikativni primjeri druStvenog dokazivanja britanske vlade u promociji doniranja
organa i Amazonovih dnevnih proizvoda za osvjetlienje pokazali su kako se
komunikativnim, ljubaznim i poticajnim pristupom ciljanoj skupini potroSaca i
stanovnika moZze postici pozitivan efekt pri regulaciji ponasanja i donoSenja optimalne

ekonomske odluke (Digivate, 2020.).

Stoga je bihevioralna ekonomija vrlo korisna znanstvena disciplina koju je
potrebno istrazivati podrobnije i u buduc¢im perspektivama, da bi se uvidjeli obrasci
njezine primjene u praksi koji ¢e rezultirati optimalnim ekonomskim odlukama u

tadasnjem trenutku i za koje ¢e se ispostaviti da su bile ispravne.
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7. ZAKLJUCAK

Bihevioralna ekonomija prilicno je mlada znanstvena disciplina koja se preteZito
bavi odstupanjima ljudskog ponasSanja od modela homo Economicusa ili racionalnog
Covjeka. Ova odstupanja od racionalnog izraCuna uvode se kao ,nestandardna“
(standard je dio neoklasi¢ne ekonomije) ili odraz ,pristranosti®. Istrazivanje ponaSanja
objasnjava ljudsko ponasanje kroz prizmu socijalnih preferencija, heuristike i normi, od
kojih se grade novi modeli ponaSanja. Znanstveni nalazi uglavnom su preuzeti iz
terenskih ili laboratorijskih pokusa. Nadalje, nalazi iz similarnih disciplina (psihologija,
druStvene znanosti, neuroznanost, kognitivna znanost itd.) se koriste i prenose u
ekonomsku disciplinu kako bi se poboljSala pouzdanost i preciznost objadnjenja

ljudskog ponasanja u ekonomskom podrucju.

Fokus ove ekonomije na ljudsko ponasanje Cini pojedinca srediSnjom jedinicom
analize. Ipak, za razliku od uobiCajene ekonomije, ljudsko se ponasanje na ontoloskoj
razini konceptualizira na slozZeniji nacin. Neoklasicha ekonomija pretpostavlja
redukcionisti¢ki idealni tip homo economicus, Kkoji karakterizira stabilan niz
preferencija. Medutim,, u bihevioralnoj ekonomiji, za potrebe modeliranja, pojedinaéno
ponasanje odredeno je pravilima, heuristikom, Zeljama, raspolozenjima, osjec¢ajima i
drugim stvarima. Kako neoklasi¢na teorija ne odgovara stvarnom pona$anju,
bihevioralna ekonomija kroz povijest je razvijala i nastavlja razvijati nove modele

ponasanja koji su precizniji.

Cilj bihevioralnih ekonomskih istrazivanja je steci viSe znanja o ljudskom
ponasanju u donoSenju odluka i takoder bolje informirati i politiCki oblikovati drustvene
pojave (poput ulaganja u privatnu mirovinu, zdravstvo, odluke o financijama i
obrazovanju), uglavnom u skladu s normativima idealnog racionalnog izbora. To znaci
da se ponaSanje koje se smatra ekonomski neracionalnim treba postupno smanjivati.
Nagoni se ovdje smatraju odgovaraju¢im instrumentima koji vode ljude da odluce kao

da ne postoji ograniCena racionalnost, npr.. zbog nedostatka samokontrole.

Rasprave znanstvenika koji su prouCavali domenu bihevioralne ekonomije
raspravljaju o pitanju jesu li sklonosti endogene ili egzogene. U svakom slucaju
preferencije u bihevioralnoj ekonomiji u odnosu na ekonomske izbore nisu egzogene,

vec¢ ih oblikuju ekonomske i socijalne interakcije svakodnevnog Zivota. Bihevioralna
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ekonomija promatra i istrazuje odluke ekonomskog ponaSanja u kontekstu

iracionalnosti i uspjeha takve odluke nakon implementacije.

Povijesni kontekst bihevioralne ekonomije nema dugu povijest i kao takav bio je
predmet rasprava brojnih istrazivaca dok Kahneman i Wards nisu za postavke o
ljudskom ponaSanju i donoSenju ekonomskih odluka dobili Nobelovu nagradu 2002.
godine (Nobelprize, 2021.). Ipak, i danas ostaje otvoreno pitanje kako determinirati
ljudsko ponaSanje u smislu donoSenja optimalne odluke koja ¢e se kasnije pokazati

uspjesSnom bez primjene matematickih i statistickin modela.

U bihevioralnoj ekonomiji javljale su se mnoge kritike i kontroverze pomocu kojih
su znanstvenici trazili dokaze da bi ju smatrali manje vrijednom znanstvenom
disciplinom. Tako je primarna kritika upu¢ena ovoj ekonomiji njezina nepostojanost u
realnoj praksi jer su se uspjesi njezinih istrazivanjima pokazali dobrima samo u
laboratorijskim uvjetima, pa je naglaska bio na kritici da ona nije primjenjiva u praksi
bez laboratorijskih uvjeta. Potom je tu njezin korijen u neoklasi¢noj ekonomiji koja se
ne smatra pouzdanom za temelje bihevioralne ekonomije jer ne raspolaze pouzdanim
informacijama s trzista. Kona¢no, koncept iracionalnosti je smatran ovdje u prednosti
pred racionalnim odlukama i dao mu se trostruko veci omjer u vaznosti prilikom
donoSenja ekonomskih odluka, dok su znanstvenici smatrali da iracionalne ekonomske

odluke prije ili kasnije rezultiraju gubitcima i odlaskom s trzista.

Bihevioralna ekonomija je danas primjenjiva znanstvena disciplina u praksi u
mnogim slucajevima te na donoSenje ekonomskih odluka djeluje poticajno ukoliko se
ljudima predmet odabira predstavi poZeljnim. Njezinom implementacijom ¢e se na
optimalnu ekonomsku odluku utjecati pozitivno samo ako se na pravi nacin potakne
ljude da usmjere svoje ponasanje da bi oni mogli donijeti odluku samostalno, ali ipak

poticajno, a s ciliem obostranog zadovoljstva.
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SAZETAK

Bihevioralna ekonomija nije toliko snazno definirano podrucje poput drugih
podrucja drustvenih znanosti, medutim, danas je psiholosko eksperimentiranje njezina
fokusirana metodologija, jer ima sve vecu primjenjivost u prirodnom okruzenju.
Standardne procjene tradicionalnih ekonomista u vezi s prirodom ljudi podvrgnute su
intenzivnoj procjeni suvremenih ekonomista koji slijede koncept psihologije pojedinaca
u donoSenju odluka. Cilj ovog zavrSnog rada je prouciti teorijsku problematiku
povijesnog razvoja bihevioralne ekonomije te ispitati njezine osnovne koncepte koje
su istrazivali mnogobrojni autori, kao i njezine kontroverze, gdje se bihevioralna
ekonomija razvila u popularnu disciplinu. Svrha je zavrSnog rada ukazati na vaznost
primjene bihevioralne ekonomije i njezinih nacela u praksi te koliko ista donosi
korisnosti. Bihevioralna ekonomija je danas primjenjiva znanstvena disciplina u praksi
u mnogim slu€ajevima te na donoSenje ekonomskih odluka djeluje poticajno ukoliko
se ljudima predmet odabira predstavi pozeljnim. Njezinom implementacijom ¢e se na
optimalnu ekonomsku odluku utjecati pozitivno samo ako se na pravi nacin potakne
ljude da usmjere svoje ponasanje da bi oni mogli donijeti odluku samostalno, ali ipak

poticajno, a s ciljem obostranog zadovoljstva.

Kljuéne rijec¢i: bihevioralna ekonomija, Kahneman, racionalnost, poslovne odluke,

ponasanje
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SAZETAK

Behavioral economics is not as strongly a defined area as other areas of the
social sciences, however, today psychological experimentation is its focused
methodology because it has increasing applicability in the natural environment. The
standard assessments of traditional economists regarding the nature of people are
subjected to an intensive assessment by modern economists who follow the concept
of the psychology of individuals in decision-making. The aim of this final paper is to
study the theoretical issues of the historical development of behavioral economics and
examine its basic concepts that have been explored by many authors, as well as its
controversies, where behavioral economics has developed into a popular discipline.
The purpose of the final paper is to point out the importance of applying behavioral
economics and its principles in practice and how much it brings benefits. Behavioral
economics is today a applicable scientific discipline in practice in many cases and
stimulates economic decision-making if the subject of choice is presented to people
and is desirable. Its implementation will have a positive impact on the optimal economic
decision only if it is encouraged in the right way to direct their behavior so that they can
make a decision independently, but still encouraging, and with the goal of mutual

satisfaction.

Keywords: behavioral economics, Kahneman, rationality, business decisions,

behavior
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